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RESUMEN 
 
El presente trabajo es un proyecto de negocio, el cual consiste en vender calzados con 
tacones removibles, los cuales van a contener una plataforma para que las mujeres puedan 
mantenerse cómodas durante todo el día. Nuestro proyecto lleva por nombre Shoe Le 
Confort, el cual está dirigido a mujeres entre 18 a 39 años, las cuáles buscan verse mucho 
más altas y estilizadas. Este calzado, les ayudará a combinar sus diferentes outfits, ya que 
al adquirir nuestro producto podrán tener dos tipos de diseños diferentes de tacones de 
manera rápida. Asimismo, con la compra de un calzado Shoe Le Confort las clientas se 
llevarán de manera adicional un par de tacones, ya sea delgado o gruesos. Asimismo, la 
presentación de nuestro producto será en bolsas de tela tanto para los zapatos como para 
los tacones, ya que en nuestras entrevistas nos mencionaron que el empaque mediante cajas 
hace que ocupe demasiado espacio en sus habitaciones. Con el proyecto esperamos dar a 
conocer al mercado peruano una buena alternativa de calzado femenino, ya que 
actualmente en nuestro país no existe ningún modelo de negocio parecido al nuestro.  
Palabras clave: Removible; Tacón; Comodidad; Cuero. 
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Shoe Le Confort – Two heels, one shoe 
ABSTRACT 
 
In this document we present our business project, which consists of selling shoes with 
removable heels, these have a platform so that women can stay comfortable throughout the 
day. Our project is called Shoe Le Confort, which is focused aimed at women between 18 
and 39, who seek to look much taller and more stylized. This shoe will help you combine 
your different outfits, because when you buy our product you can have two different types 
of heel designs. Likewise, with the purchase of a Shoe Le Comfort footwear, clients will 
additionally wear a pair of heels, either thin or thick. Also, the presentation of our product 
will be in cloth bags for both shoes and heels, since in our interviews they mentioned that 
the packaging by boxes makes it take up too much space in their rooms. With the project, 
we hope to make the Peruvian market a good alternative for women's footwear, since 
currently there is no business model like ours in Perú.  
Keywords: Removable; Heel; Confort; Leather  
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1  FUNDAMENTOS INICIALES 
1.1 Equipo de trabajo 
1.1.1 Descripción de las funciones y roles a asumir por cada integrante 
KIARA CRUZ NAVARRETE - GERENTE 
GENERAL  
Estudiante de décimo ciclo de la carrera de 
Administración y Negocios Internacionales con 
experiencia en el área de logística. 
Funciones: 
● Establecer, planificar y dar a conocer a todos 
los trabajadores los objetivos generales y 
específicos de la empresa a corto y largo 
plazo. 
● Supervisar el desempeño de trabajadores y 
ofrecer retroalimentación en cada una de las 
áreas, de tal manera que todas las actividades 
se desarrollen en función a los objetivos 
fijados. 
● Analizar el entorno de la competencia, 
mercado y agentes externos, con el fin de 
buscar nuevas oportunidades que permitan 
lograr una mayor participación de mercado y 
mejorar los niveles de rentabilidad. 
● Monitorear los presupuestos y progreso del 
proyecto. 
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GIANELLA IZAGUIRRE MALASQUEZ- 
GERENTA DE PRODUCCIÓN  
Estudiante del décimo ciclo de la carrera de 
Contabilidad y Administración con experiencia en 
auditoría financiera y en contabilidad. 
Funciones: 
● Hacer seguimiento y revisión al trabajo de 
fabricación durante todas las etapas de 
producción, para obtener un calzado de alta 
calidad. 
● Asistir a las reuniones mensuales solicitada 
por la Gerenta General para tratar planes de 
corto, medio y largo plazo con respecto a la 
producción. 
● Optimizar las materias primas y realizar una 
planificación de las actividades a realizar para 
mejorar el proceso de producción.  
 
JOAQUIN HUALLANCA DE LA CRUZ - 
GERENTE COMERCIAL 
Estudiante del décimo ciclo de la carrera de 
Administración y Finanzas con experiencia en el área 
de Tesorería. 
Funciones: 
● Establecer los objetivos a cumplir de manera 
diaria, mensual y anual, 
● Solucionar problemas que puedan surgir 
dentro del área y atender quejas de clientes o 
consultas para mantener una relación a largo 
plazo. 
● Preparar informes sobre los niveles de ventas 
alcanzados de manera continua. 
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● Desarrollar y establecer diferentes estrategias 
de ventas para el crecimiento óptimo de la 
empresa. 
ANDREA ALARCÓN VELÁSQUEZ - GERENTE 
DE FINANZAS 
Estudiante de décimo ciclo de la carrera de 
Administración y Finanzas con experiencia en el área 
de tesorería, créditos y cobranzas.  
● Desarrollar la evaluación económica del 
proyecto y brindar las mejores alternativas 
para la toma de decisiones eficientes al corto y 
largo plazo.    
● Coordinar y controlar la elaboración del 
presupuesto anual, los flujos de caja 
proyectados, así como también la valorización 
de los requerimientos de cada área. 
● Evaluar las distintas opciones en cuanto al 
financiamiento e inversión del proyecto, de 
acuerdo a lo establecido por la junta de 
accionistas y el Gerente General.  
  
 
 
  
ALEN- GERENTE DE RECURSOS HUMANOS 
(RRHH) 
Estudiante del décimo ciclo de la carrera de 
Contabilidad y Administración con experiencia en 
auditoría financiera. Con conocimiento de las 
directivas del Comité de Organizaciones 
Patrocinadoras de la Comisión Treadway, COSO por 
sus siglas en inglés. Asimismo, participe en el equipo 
de auditaría externa la implementación de la NIIF 9 
en Credicorp, holding del Banco de Crédito del Perú 
(BCP). 
Funciones: 
• Realizar el proceso de selección y 
contratamiento para los colaboradores de la 
empresa. 
 
 
19 
 
• Gestionar los procesos administrativos del 
personal. 
• Capacitar y formar a los nuevos colaboradores 
de la empresa. 
• Desarrollar un código de conducta para regir 
las relaciones, riesgos y desempeño de la 
empresa. 
• Planificar y calcular los beneficios sociales de 
la planilla. 
 
1.2 Proceso de ideación 
1.2.1 Business Model Canvas (BMC) del proyecto 
 
Figura 1.Business Model Canvas 
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1.2.2 Explicación del modelo de negocio 
1. Segmentos de Mercado: 
Nuestro producto se encuentra dirigido a aquellas mujeres modernas y sofisticadas, 
pertenecientes a los niveles socioeconómicos A y B que se encuentren en un rango de edad 
entre 18 a 39 años, y a su vez, residen en Lima Metropolitana.  
Cabe destacar que nuestro público objetivo está conformado por mujeres sofisticadas, esto 
quiere decir que les gusta ganar mayor reconocimiento dentro de su grupo social, las cuáles se 
preocupan por su imagen y estilo personal, y procuran siempre vestirse bien y a la moda. La 
mayoría de ellas son sociables, se reúnen con frecuencia con sus amigos y disfrutan ir de 
compras. Otra de las características consiste en que les gusta comprar productos de buena 
calidad, y que se encuentren en tendencia. 
2. Propuesta de Valor:  
El presente proyecto se caracteriza por la producción y venta de calzados elegantes con 
plataforma para mujeres, los cuales les brinde la facilidad de intercambiar los tacones por 
otros con diferente grosor, color o diseño. Asimismo, Shoe Le Confort entrega por la venta de 
cada calzado completo un par de tacones adicionales. Por otro lado, brindamos todos nuestros 
calzados no en cajas de cartón si no en bolsas de telas, de tal manera que los clientes puedan 
utilizarlo luego para otros fines. 
Además, con Shoe Le Confort buscamos mejorar la Responsabilidad Social Empresarial, ya 
que se tiene como iniciativa que los clientes puedan devolver sus tacos usados para que 
puedan acceder a un descuento en su próxima compra. Esta propuesta busca brindar mayor 
oportunidad laboral y un ingreso adicional a las madres de familia del Asentamiento humano 
ubicado en Ventanilla a través de la elaboración y venta de percheros con los tacos devueltos 
por los clientes.   
3. Canales de Distribución:  
Nuestros productos se promocionarán a través del uso de plataformas virtuales, como página 
web y redes sociales (Facebook e Instagram). Cabe resaltar que, por medio de las redes 
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sociales, realizaremos constante publicidad pagada, de tal manera de poder llegar a la mayor 
cantidad de usuarios posible y así dar a conocer nuestra marca. Por otro lado, contaremos con 
un local, en donde se realizarán las actividades de venta, puesto que la producción de nuestros 
calzados y tacos serán tercerizado. 
4. Relación con Cliente:  
Queremos mantener una relación duradera con los clientes, por tal motivo consideramos 
importante realizar constantes promociones para que así aumenten su compra y lograr 
fidelizarlos. En la etapa de lanzamiento, se realizará promociones y sorteos; de tal manera de 
captar la atención del público objetivo. Posteriormente, una vez consolidados, brindaremos 
descuentos especiales a los compradores más frecuentes y a su vez tendrán la posibilidad de 
solicitar pedidos personalizados. Además, el chat virtual de nuestra red social Facebook estará 
disponible las 24 horas, para solucionar todas las consultas de nuestros clientes.  
5. Fuente de Ingresos:  
La principal fuente de ingresos será la venta del calzado y de los tacones. De acuerdo a las 
entrevistas nuestro tipo de cliente estaría dispuesto a pagar en promedio entre S/250 y 
S/350. Las formas de pago pueden ser varias, pagos con tarjetas o el cobro en efectivo del 
producto. 
6. Recursos Clave:  
El negocio requiere de materiales de alta calidad para cumplir la propuesta de valor. Por 
ello, es necesario contar con una buena relación con nuestros proveedores de materia 
prima y la compañía con la cual tercerizaremos la producción. También el diseño de los 
zapatos tiene que ser nuevos y fresco que incentiven a las personas a comprar nuestro 
producto. Otra propuesta de nuestro producto es el diseño personalizado que nos permite 
comprometernos más con el cliente. Por otro lado, los recursos clave para usar en los 
canales son las campañas publicitarias mediante redes sociales. 
7. Actividades Clave:  
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Las actividades claves están relacionadas con la comercialización del producto, las cuales 
tienen que ver con una actualización constante sobre los beneficios del zapato. Así como 
también de estar pendientes a las tendencias del mercado con relación al diseño de los 
zapatos. Finalmente, antes de distribuirlos a la tienda de calzados debe pasar por un control 
de calidad para que las clientas no presenten ninguna incomodidad o queja ante nosotros. 
Además, el servicio Post-venta nos ayudará a fidelizar de una manera más rápida a nuestro 
público objetivo. 
8. Asociaciones Clave:  
Consideramos como socios claves a los proveedores, quienes se encargarán de brindar los 
materiales de alta calidad que serán utilizados para la fabricación de los calzados. Por otro 
lado, se encuentra la empresa con la cual vamos a tercerizar la producción, quienes van a 
trabajar conjuntamente con los proveedores, para que de esta manera se pueda realizar el 
zapato sin ningún inconveniente.  
9. Estructura de Costos:  
Por último, para poder realizar este tipo de calzado se debe realizar diversos desembolsos 
de dinero, como por ejemplo los gastos de publicidad para lograr hacernos conocidos en el 
mercado, los costos de producción, los costos de materias primas y la de la remuneración 
al personal, entre otros. 
1.2.3 Justificación de escalabilidad del modelo de negocio escogido 
El concepto de escalamiento depende de tres de factores, la rentabilidad exponencial, 
capacidad de convertirse en un proyecto global y la tecnología relacionada. La rentabilidad 
exponencial está relacionado a nuestro tamaño de mercado, el cual alcanzo un total de 35,298 
personas, pues el cálculo está ajustado por la disminución del porcentaje de mujeres que se 
encuentra en la PEA ocupada, las cuales debido a la su situación económica son propensas a 
adquirir productos de alta gama y se busca satisfacer a un nicho de mercado por el momento 
se encuentra insatisfecho. 
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Asimismo, consideramos que nuestro producto tendrá alcance global. Global, porque el diseño 
de los tacones seguirá las tendencias de moda al rededor del mundo, para todo tipo de gustos 
de las mujeres en el mercado peruano.  
Finalmente, la adaptación de tecnológica de nuestro producto, es que puede aprovechar el 
machine learning, por ejemplo, en la página web se puede utilizar Inteligencia Artificial para 
elegir en base al comportamiento del consumidor un próximo producto. Otro ejemplo de poder 
utilizar la tecnología en nuestro proyecto, está la utilización de un Bot para atender las 
consultas de nuestros potenciales clientes. 
2  VALIDACIÓN DEL MODELO DE NEGOCIO  
2.1 Descripción del problema que se asume tiene el cliente o usuario 
Uno de los principales problemas para las mujeres es el uso del tacón alto, el cual puede 
generar inseguridad al caminar, pero que por temas de estética son altamente demandados. 
Existen diferentes modelos para esta situación y aunque esto puede resultar costoso, es 
aceptado.  
De acuerdo al total de nuestras entrevistadas para validar el problema existente, se demostró 
que el 89.47% o 17 personas de estas presentaron incomodidad al utilizar calzados con tacos 
altos por un tiempo prolongado. Asimismo, estas personas nos mencionaron los problemas que 
tuvieron al utilizar calzados con tacos altos, los cuales son la inseguridad al caminar y la 
aparición de heridas por adquirir un calzado de mala calidad. Sin embargo, las únicas 
soluciones que encontraron fueron ponerse curitas en la parte inferior del pie y llevar 
ballerinas en sus carteras al momento de terminar sus actividades laborales.  
Otro problema que identificamos es la necesidad de las mujeres de verse más altas; por ello, 
optan a comprar zapatos con tacos altos para tratar de aparentar una altura que no es la suya y 
mostrar una mejor apariencia, aunque eso implique inseguridad e incomodidad en ellas. Por 
ejemplo, de acuerdo a un estudio realizado por la universidad de Harvard, se determinó que la 
talla de las personas de nuestro país es una de las más bajas del mundo. Con relación a esta 
noticia, el informe reveló que los peruanos son diez y quince centímetros más bajos que los 
estadounidenses y holandeses. Asimismo, se mencionó que las personas del sexo masculino 
miden en promedio 1.65 centímetros y las mujeres 1.53 centímetros (La República, 2018). 
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Asimismo, debemos considerar que un factor importante al momento de elegir los tacones es 
el número de taco, pues de este también depende la firmeza y estabilidad del cliente. Todo esto 
sumado a que los colores y diseños, tanto de los calzados como los tacones de este, deben 
combinar con el atuendo variable u outfit, genera cierta insatisfacción en estas mujeres para 
tratar de encontrar la vestimenta adecuada para cada ocasión. Por esta razón, se plantea ofrecer 
una amplia variedad de tacones, con la finalidad de cumplir los requerimientos y preferencias 
del cliente, a su vez, reducir costos y espacio en las carteras de nuestro público objetivo. 
2.1.1 Diseño y desarrollo de experimentos que validen la existencia del problema 
Objetivo: 
El experimento realizado tuvo la finalidad de validar el problema existente que aquejan las 
personas de nuestro público objetivo y conocer qué soluciones han encontrado estas mujeres 
respecto a este. 
Estructura del cuestionario: 
1. ¿Cuál es tu nombre y apellido? ¿Cuántos años tienes? 
2. ¿Actualmente te encuentras trabajando? 
3. ¿Trabajas en oficina o en campo?  
4. ¿Qué tipo de funciones realizas en tus labores diarias?  
5. ¿Qué medio de transporte utilizas para dirigirte a tu centro de trabajo y/o estudio? 
6. ¿Cuál es la política de vestimenta en la empresa donde practicas? 
7. ¿Qué tipo de calzado utilizas en el trabajo? 
8. Cuando vistes zapatos altos, con frecuencia, ¿cuál es el número de taco que tiene el 
calzado? 
9. ¿Cuántos pares de zapatos tienes?  
10. ¿Cuánto es el presupuesto máximo que dispones para comprar? ¿Cuál es el medio de 
pago? ¿Prefieres efectivo o tarjetas de crédito? 
11. ¿A qué lugares o distritos sueles ir a comprar? 
12. ¿Qué atributo o característica valoras más en un calzado? 
13. ¿Has tenido alguna mala experiencia utilizando calzado alto? ¿Con qué frecuencia? 
14. ¿Has buscado alguna solución? ¿Cuál fue? 
25 
 
Procedimiento: 
En este experimento, se entrevistó a un total de 19 personas, las cuales formaban parte de 
nuestro público objetivo. Para ello, previamente se elaboró un cuestionario de preguntas, que 
en total fueron 14 y estas fueron realizadas en diferentes lugares. Además, el tiempo de 
duración de las entrevistas fueron de 3 minutos por entrevistado y al finalizar se tomó la foto 
respectiva para evidenciar la correcta realización de este experimento con el público objetivo. 
2.1.2 Análisis e interpretación de resultados 
Se realizó un total de 19 entrevistas, de las cuales 2 no fueron validadas. Las entrevistas fueron 
realizadas a estudiantes universitarias entre 20 y 26 años, la mayoría con 22 de edad, y a su 
vez se encuentran realizando prácticas pre profesionales, donde se requiere permanecer en 
oficina. Además, nos comentaron que el medio de transporte para dirigirse al centro educativo 
o laboral en su mayoría es de tipo público; por ejemplo, estas personas utilizan el 
metropolitano, combis, corredores, buses, micros e incluso tren eléctrico, y muy pocas 
ocasiones emplean taxis. 
Cabe señalar que la política de la mayoría de las empresas requiere de vestimenta formal, 
principalmente de lunes a jueves, donde los viernes es un poco más casual, pero en caso que 
realicen visitas a clientes, su vestimenta deberá ser más formal. Una entrevistada nos comentó 
que la vestimenta es casual, pudiendo ir en jean de lunes a jueves, e incluso, los días viernes 
hasta en zapatillas. 
Las personas entrevistadas sí utilizan tacos altos con plataforma, entre 5 cm y 9 cm con 
plataforma, algunas de ellas tienen preferencia por los altos como 7cm o 9cm, y otras de altura 
de 5cm. Además, nos indicaron que la altura del taco dependerá de las situaciones, ya sea una 
visita al cliente, permanecer solo en oficina o si tiene alguna reunión importante en la 
compañía. Una de ellas nos comentó que prefiere el taco cuadrado respecto al delgado, puesto 
que le es más cómodo; mientras que otra, el calzado de taco cuña. 
El presupuesto que está dispuestas a gastar en un calzado es muy variado, encontrándose entre 
100 y 300 soles aproximadamente. Algunas prefieren un calzado cuyo rango de precio sea 
entre 100 a 150 soles, otras de 180 a 200, otros 250 y 300 soles, cuyo medio pago por el que 
realizan la compra es efectivo o tarjeta. Además, la cantidad de calzados altos que cuentan las 
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personas varían, entre 3 a 30 pares; y de ballerinas, entre 10 a 15. La frecuencia de compras de 
algunas es cada 2 meses o 2 veces al año   
Respecto a los atributos más valorados por ellas a la hora de realizar la compra son la 
comodidad y calidad, seguido por el tipo de modelos y diseño, también está incluido el color, 
que sean combinables, livianos, la marca y, el precio. Algunas pueden priorizar la comodidad 
y diseño antes que el precio, con tal que cumplan sus expectativas y gustos. 
Respecto a los problemas encontramos con el uso prolongado de un calzado con taco alto, sí le 
ha generado heridas a causa del dolor e incomodidad, algunas veces, se han tropezado, caído o 
doblado el pie, puesto que el tacón suele engancharse o atracarse en rejillas de las veredas. 
Asimismo, les genera incomodidad el hecho de estar en tacones y a su vez trasladarse en 
transporte público, debido a que éstos no les brindan la suficiente estabilidad. Por ejemplo, 
una de ellas nos comentó que se cayó en el corredor, cuando frenó intempestivamente. Ante 
esta situación, algunas llevan consigo ballerinas para cambiarse al momento de salir del 
trabajo con la finalidad que sea menos cansado; otras prefieren colocarse plantillas o curitas.  
2.2 Descripción del segmento de cliente (s) o usuarios (s) identificado (s) 
El producto está dirigido a mujeres modernas que estudian y trabajan en oficina, 
pertenecientes a los niveles socioeconómicos A y B, que se encuentren en un rango de edad 
entre 18 a 39 años, y a su vez, residen en Lima Metropolitana.  
En base a la investigación de marketing de Arellano nuestro público objetivo está clasificado 
en el estilo de vida sofisticado. Para las mujeres que valoran mucho su imagen personal, esto 
quiere decir que les gusta ganar mayor reconocimiento dentro de su grupo social, las cuáles se 
preocupan por su imagen y estilo personal, y procuran siempre estar a la moda. La mayoría de 
ellas son sociables, se reúnen con frecuencia con sus amigos y disfrutan ir de compras. Otra de 
las características consiste en que les gusta comprar productos de buena calidad, y que se 
encuentren en tendencia. 
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2.2.1 Determinación del mercado 
 
Figura 2.Tamaño de mercado 
Para determinar el tamaño de mercado se usaron dos tipos de información, la de fuente 
primaria y la secundaria. La información secundaria con la que comenzamos la determinación 
del tamaño de mercado fue obtenida del informe CPI: “Perú: población 2018”, Lima 2018. De 
esta información se obtuvo la cantidad de población de Lima Metropolitana, el porcentaje de 
mujeres, el porcentaje de NSE A y B y por último la edad de este grupo que va de 18 a 39 
años. Otra de las fuentes utilizadas para la determinación del tamaño de mercado fue el 
“Informe de Empleo N°12 - Trimestre Set - OCt - Dic 2018” obtenido de la página del INEI, 
con este informe se obtuvo el porcentaje de la Población Económicamente Activa (PEA) y de 
la PEA ocupada. Finalmente, se usó el libro de “Los estilo de vida en el Perú” de Rolando 
Arellano para obtener el porcentaje de personas que viven en Lima con el estilo de vida 
Sofisticado y Modernas. Todos los enfoques anteriormente mencionados fueron discutidos por 
el equipo de trabajo bajo la premisa de poder estimar lo más acertadamente el potencial 
mercado de nuestro producto. La información primaria utilizada en la determinación del 
mercado son las entrevistas con expertos en la producción y venta de zapatos. Una de estas 
entrevistas es la del Gerente Comercial de SENZA, Dan Black. Él nos comentó que considera 
rentable el mercado de calzado, ya que existe mucha demanda en lo que respecta al calzado de 
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mujeres. Por otro lado, nos comentó que los aspectos que llaman la atención de los clientes 
son la calidad y el precio, ya que relacionan el hecho de comprar un zapato barato con la poca 
durabilidad de este. Asimismo, nos mencionó que los calzados con mayor demanda son los de 
taco 3.5 y 7.5, esto con el fin de darnos una idea acerca del tamaño de los tacos que podemos 
fabricar. Finalmente, nos recomendó no realizar un zapato con diferentes tamaños de tacos, ya 
que las hormas están diseñadas para un tipo de taco, lo cual podría provocar que incomodidad 
a las clientas. Sin embargo, nos dio la idea que podemos cambiar el taco aguja por un taco 
cuadrado para mejorar la comodidad de las mujeres. 
Tabla 1 
Lima Metropolitana 2019 APEIM 
 
2.3 Descripción de la solución propuesta 
El proyecto a implementar consiste en elaborar un tacón con plataforma, la cual brinda mayor 
comodidad debido al descanso adicional que otorga, en el que se pueda intercambiar el grosor 
de los tacos, colores y diseños sofisticados. Buscamos solucionar el problema de poder 
combinar el atuendo con el calzado, sin necesidad de contar con diferentes zapatos, si no que 
con uno solo se pueda adecuar en cuanto a colores y estilo. Además, hará que nuestras clientas 
se vean mucho más altas y estilizadas, ya que la talla promedio de las mujeres peruanas es uno 
de las más bajas en el mundo con 1.53 cm.   
Nuestra marca se adaptará a las diferentes situaciones que una mujer joven puede encontrarse, 
pues se podrá cambiar en cuestión de minutos el grosor y el diseño del taco en caso se desee 
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descansar el pie o si es que se desea mayor elegancia. Buscamos brindar alivio y estabilidad 
para facilitar el bienestar al desplazarse, además de seguridad en cada ocasión inesperada que 
pueda presentarse al ofrecer un calzado innovador y único a nivel nacional, y, posiblemente, 
se vuelva tendencia o moda en nuestro país.   
Asimismo, nos enfocaremos en comprar materiales de primera calidad y producir calzados con 
altos estándares para reducir esos olores indeseados, generar la mayor comodidad posible, y 
que tengan una gran vida útil. Buscamos dirigirnos a un público objetivo de los primeros 
niveles socioeconómicos dado que la inversión para nuevos productos es elevada, pero que 
consideramos que justificarán el costo/beneficio. 
2.3.1 Planteamiento de las hipótesis del modelo de negocio (BMC) 
Para validar nuestro proyecto o modelo de negocio, hemos planteado las siguientes hipótesis: 
HIPÒTESIS 1: Más del 50% de los clientes están interesados en adquirir un calzado con taco 
removible. 
CUADRANTES QUE VALIDA: Propuesta de valor y relación con el cliente 
MÉTODO UTILIZADO: 
• Anuncios publicitarios en redes sociales: Se publicará los diversos modelos de calzado, 
a través de videos, fotos y un catálogo virtual.  
• Cuestionario online: Se compartirá a través de Facebook una encuesta, con el fin de 
determinar si los clientes estarían dispuestos a adquirir uno de nuestros calzados.  
• Entrevistas personales: Se presentará el prototipo del zapato, así como también el 
producto final, con el fin de recolectar opiniones de una posible aceptación hacia el 
producto. 
MÉTRICAS: 
• Número de clientes interesados en nuestros productos vs número de posibles clientes 
entrevistados. 
CRITERIO DE ÉXITO: 
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• Más del 50% de entrevistados se comunicaron con nosotros para obtener otra 
información sobre su compra. 
Tabla 2 
Hipótesis para validar la propuesta de valor y relación con el cliente 
 
HIPÓTESIS 2: Los potenciales clientes están interesados en obtener un descuento por la 
devolución de sus tacos usados. 
CUADRANTES QUE VALIDA: Propuesta de valor 
MÉTODO UTILIZADO: 
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• Entrevistas personales: Se dará a conocer el valor agregado de nuestro negocio, ya que 
con ello contribuiremos con el medio ambiente. 
MÉTRICAS: 
• Número de clientes interesados en nuestros productos vs número de posibles clientes 
entrevistados. 
CRITERIO DE ÉXITO: 
• Más del 50% de entrevistados nos mostraron su interés por iniciativa medio ambiental 
que ofrecemos. 
Tabla 3 
Hipótesis para validar la propuesta de valor 
 
HIPÓTESIS 3: Los canales de información son suficientes para dar conocer a los clientes los 
diversos modelos de calzados y tacos que ofreceremos. 
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CUADRANTES QUE VALIDA: Propuesta de valor, canales, segmento de clientes y 
actividades claves. 
MÉTODO UTILIZADO: 
-Redes Sociales: Las publicaciones en Facebook e Instagram mostrarán interacción por parte 
de los potenciales clientes. 
MÉTRICAS: 
• Número de personas que interactuaron con la publicación (likes y comentarios) vs 
Número de personas con las que llegaste a la publicación. 
CRITERIO DE ÉXITO: 
• Al menos 15% de las personas alcanzadas interactuaron con la publicación. 
Tabla 4 
Hipótesis para validar la propuesta de valor, canales, segmento de clientes y actividades 
claves 
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HIPÓTESIS 4: Es adecuado vender los calzados completos más un taco adicional para que se 
pueda combinar a la preferencia de cada cliente.  
CUADRANTES QUE VALIDA: Ingresos y propuesta de valor. 
MÉTODO UTILIZADO: 
-Entrevistas: Se realizará entrevistas personales con el fin de conocer si el cliente está 
dispuesto a adquirir el calzado completo más un taco adicional.  
-Encuesta virtual: Se publicará una encuesta en la que se busca conocer la forma de cómo el 
cliente está dispuesto a adquirir los calzados y tacos. 
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MÉTRICAS: 
• Número de clientes interesado en comprar nuestros productos vs número total de 
clientes entrevistados o encuestados. 
CRITERIO DE ÉXITO: 
• Más del 50% de los entrevistados está dispuesto a adquirir nuestros calzados con un 
taco adicional. 
Tabla 5 
Hipótesis para validar ingresos y la propuesta de valor 
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HIPÓTESIS 5: Contamos con 3 posibles zapateros que puedan realizar un calzado con taco 
removible. 
CUADRANTES QUE VALIDA: Actividades claves, propuesta de valor y socios claves. 
MÉTODO UTILIZADO: 
• Entrevistas a expertos: Se dará a conocer nuestra idea de negocio y se preguntará si es 
factible realizarlo. 
MÉTRICAS: 
• Número de zapateros que pueden producirlo vs número de expertos entrevistados. 
CRITERIO DE ÉXITO: 
• Al menos dos zapateros pueden fabricar este tipo de calzados. 
Tabla 6 
Hipótesis que valida las actividades claves, la propuesta de valor y socios claves 
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HIPÓTESIS 6: En el mercado peruano se pueden encontrar materiales de alta calidad para la 
fabricación de este tipo de calzados a precios accesibles. 
CUADRANTES QUE VALIDA: Recursos claves y estructura de costos. 
MÉTODO UTILIZADO: 
• Entrevistas a expertos: Se preguntará al experto si conoce los mejores lugares para 
adquirir los materiales al mejor precio debido a la experiencia que tiene en el mercado. 
MÉTRICAS: 
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• Número de zapateros que pueden conseguir los materiales vs número de expertos 
entrevistados. 
CRITERIO DE ÉXITO: 
• Al menos dos zapateros tienen conocimiento de los materiales y de los lugares de 
ventas. 
Tabla 7 
Hipótesis para validar recursos claves y estructura de costos 
 
2.3.2 Diseño y desarrollo de experimentos que validen el modelo de negocio propuesto 
Para el diseño y desarrollo del MVP 1 y MVP2, se detallarán los métodos a utilizar, las 
métricas y el criterio mínimo de éxito. 
• MVP 1: 
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Figura 3. MVP1 
• MVP 2: 
 
Figura 4.MVP2 
 
EXPERIMENTO 1 DEL MVP 1 
El objetivo del experimento realizado consiste en analizar si mediante la retroalimentación del 
público en el anterior experimento y las mejoras realizadas a la Landing Page se logre una 
• Diseño y desarrollo de una landing page
• Creación de una página de Facebook
Método a utilizar
• Número de mujeres que hayan registrado su correo electrónico vs el
número total de mujeres que hayan ingresado a la landing page
• Incremento del número de seguidores de Junio vs Noviembre
Métrica
• Tendremos éxito si al menos el 20% del total de mujeres que
hayan ingresado al landing page, dejen su correo electrónico.
• Tendremos éxito si alcanzamos un incremento del 30% en
seguidores
Criterio Mínimo de 
Éxito
• Diseño de modelos de calzadoMétodo a utilizar
• Número de mujeres que hayan brindado su apreciación sobre el
modelo de calzado vs el número total de mujeres que hayan
observado los modelos.
Métrica
• Tendremos éxito si al menos el 20% del total de mujeres que
haya observado los modelos de calzado nos brinden su opinión
sobre el modelo que más les gusto y brinden recomendaciones
hacia el producto.
Criterio Mínimo de 
Éxito
39 
 
mayor recepción, despertar un mayor interés en las usuarias e identificar áreas que aún 
requieren mejoras. 
Para ello, se propuso como meta alcanzar como mínimo un 20% de interacciones a través de 
las reformas en la Landing page, la cual será promocionada mediante un anuncio pagado en 
Facebook. 
A continuación, se mostrará el segundo diseño de Landing page versión web. 
 
 
Figura 5.Experimento1 del MVP1 
EXPERIMENTO 2 DEL MVP 1 
El objetivo de este experimento consiste en crear una página de Facebook, en el cual se va a 
proceder a realizar diversas publicaciones acerca de nuestros modelos de calzado, esto con el 
fin de poder incrementar nuestros seguidores cada mes. Asimismo, con esto buscamos 
hacernos conocidos en el mercado y recibir recomendaciones de nuestros productos. Para esto 
hemos considerado un criterio de éxito si alcanzamos un incremento del 30% en seguidores. 
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Figura 6. Creación de la página de Facebook 
EXPERIMENTO 1 DEL MVP 2 
El objetivo del presente experimento se basa en analizar la aceptación del público con respecto 
a los modelos de calzados que hemos diseñado en el catálogo virtual. Además, se podrá 
determinar si el precio y el diseño son aceptados por nuestro objetivo. Esta Landing page ha 
sido publicada en nuestra red social y posteriormente ha sido enviado a los correos 
electrónicos recibidos en el primer experimento. Para este experimento, se ha propuesto 
alcanzar una meta mínima de un 20% de interacciones en la Landing page. A continuación, se 
mostrará el diseño del catálogo virtual, versión web: 
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Figura 7.Catálogo de Modelos de calzado 1 
 
Figura 8.Catálogo de Modelos de calzado 2 
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Figura 9. Catálogo de Modelos de calzado 3 
 
 
Figura 10. Catálogo de Modelos de calzado 4 
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EXPERIMENTO 2 DEL MVP 2 
El presente experimento tiene como objetivo, recabar la mayor información de los posibles 
clientes, a través de un cuestionario de 18 preguntas, esto con fin de saber cuáles son sus 
gustos, con quienes suelen ir de compras, el presupuesto que destinan a las compras de 
calzados, entre otros. Este experimento tendrá éxito si más del 20% de los encuestados nos 
han brindado su opinión acerca de los modelos o colores que más le han gustado. 
Asimismo, hemos elaborado un cuestionario de preguntas el cual ha sido lanzado al Facebook: 
 
Figura 11. Cuestionario publicado en Facebook 
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Figura 12. Cuestionario parte 1 
 
Figura 13. Cuestionario parte 2 
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Figura 14. Cuestionario parte 3 
 
Figura 15.Cuestionario parte 4 
 
46 
 
 
Figura 16. Cuestionario parte 5 
 
Figura 17. Cuestionario parte 6 
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Figura 18. Cuestionario parte 7 
 
Figura 19.Cuestionario parte 7 
EXPERIMENTO 3 DEL MVP2  
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ENTREVISTAS CON EL PROTOTIPO SHOE LE CONFORT 
Objetivo: 
Este experimento tiene como objetivo conocer la opinión acerca de nuestro prototipo tipo de 
calzado, y de esta manera conocer cuáles son los diseños, modelos de calzado, el precio que 
están dispuestas a pagar por este calzado, entre otros. 
Estructura del cuestionario: 
1. ¿Cuál es tu nombre y apellido? 
2. ¿Actualmente te encuentras trabajando? 
3. ¿Cuál es el código de vestimenta del lugar donde laboras? 
4. ¿Cuántos pares de calzados formales tiene? 
5. ¿Cuánto es tu presupuesto a la hora de adquirir un calzado? 
6. ¿Cuál es el tamaño de taco que usas? 
7. ¿Cuál ha sido la mala experiencia al usar calzados altos? 
8. ¿Qué es lo que más valora en un calzado? 
9. ¿Cuáles serían los modelos, color o diseños que te gustaría que tenga nuestros 
productos? 
10. ¿Cuánto estarías dispuesto a pagar por nuestros productos? 
Procedimiento: 
El experimento se realizó a 16 personas, las cuales pertenecen a nuestro público objetivo, y a 
su vez fueron entrevistadas en diferentes lugares. Por otro lado, este experimento tiene como 
objetivo mostrarles nuestro prototipo del calzado y saber cuáles son los gustos o preferencias 
de los clientes en cuánto a modelos o diseños del calzado. Asimismo, a través de estas 
entrevistas se puedo establecer los precios para los calzados formales cerrados y a su vez 
mejorar el diseño, color requerido por los clientes. 
49 
 
 
Figura 20. Prototipo del calzado Shoe Le Confort 
 
Métrica: 
Se tiene como meta alcanzar como mínimo un 20% de aprobación del modelo de calzado 
propuesto por parte de las clientas encuestadas.  
EXPERIMENTO 4 DEL MVP2  
    ENTREVISTAS CON EL CALZADO SHOE LE CONFORT 
Objetivo:  
El presente experimento tiene como objetivo conocer la aceptación del público objetivo con 
respecto al zapato diseñado y conocer sus recomendaciones acerca del mismo  
Estructura del cuestionario: 
1. ¿Qué colores usted utiliza más en sus calzados? ¿Neutros o vivos? 
2. ¿Le atrae el diseño del calzado propuesto? 
3. ¿Le parece adecuado el material utilizado en la elaboración del producto? 
4. ¿Adquiriría usted el producto mostrado? 
5. ¿Qué modificaciones le haría al producto propuesto? 
6. ¿Cuál es el precio que usted estaría dispuesto a pagar por un calzado con taco 
removible? 
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7. ¿Le gustaría que los calzados sean entregados en envases biodegradables como cajas o 
bolsas biodegradables? ¿Por qué? 
8. ¿Qué le parece la iniciativa ambientalista de reutilizar los tacos usados por las clientas? 
Procedimiento: 
El experimento se realizó con 20 personas que pertenecían a nuestro público objetivo y fueron 
entrevistadas en distintos establecimientos como centros comerciales, universidades y tiendas; 
todos ubicados en los distritos de San Isidro, San Miguel, Miraflores, Jesús María y Pueblo 
Libre. Se les mostró el calzado diseñado a cada uno de las entrevistadas, en donde nos 
mostraron su apreciación sobre el producto y su respectiva retroalimentación. Asimismo, 
consideramos importante darles a conocer la iniciativa ambientalista que mantenemos sobre 
los envases biodegradables y el reciclado de los tacos para poder conocer su perspectiva frente 
a ello. Cabe resaltar que con estas entrevistas personales fue de mayor utilidad percibir 
mediante gestos y reacciones la verdadera impresión del producto.  
Métrica: 
Se ha propuesto como meta alcanzar como mínimo un 20% de aprobación del modelo de 
calzado propuesto por parte de las clientas encuestadas.  
 
A continuación, se muestra el calzado presentado a las potenciales clientas: 
 
Figura 21. Princess Shoe con taco delgado  
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Figura 22. Princess Shoe con taco grueso 
2.3.3 Análisis e interpretación de los resultados 
MVP1: 
INTERPRETACIÓN DE RESULTADOS DEL EXPERIMENTO 1: 
 
Respecto a los resultados obtenidos a través de la Landing page, se pudo concluir que el 
lanzamiento ha sido exitoso, ya que se ha superado el criterio mínimo de éxito, el cual fue de 
20% y obtuvimos un 33.79%. Esto se debe a que, de las 145 personas que entraron al link que 
compartimos por redes sociales, 49 de estas nos dejaron sus correos. A continuación, se 
adjunta la imagen para demostrar los datos obtenidos. 
 
Figura 23. Resultados obtenidos del MVP 1 - Experimento 1 
INTERPRETACIÓN DE RESULTADOS DEL EXPERIMENTO 2: 
 
Respecto a los resultados obtenidos a través de nuestra página en Facebook, se pudo concluir 
que efectivamente ha habido un incremento en los seguidores desde la creación de la misma, 
el cual satisfactoriamente ha superado el criterio mínimo de éxito propuesto, el cual fue de 
30% y se obtuvo un 34.95%. En un inicio, en junio del presente año empezamos con 79 
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seguidores, los cuales aumentaron con el tiempo, logrando alcanzar 232. A continuación, se 
muestra la evolución mencionada.  
 
 
Figura 24. Evolución de seguidores en la página de Facebook 
MVP 2: 
INTERPRETACIÓN DE RESULTADOS DEL EXPERIMENTO 1: 
Con respecto a los resultados obtenidos del catálogo en la Landing Page, se pudo validar el 
primer experimento del MVP 2, debido a que se alcanzó al porcentaje mínimo de 20%.  
 
Figura 25. Resultados obtenidos del MVP2 - Experimento 1 
Además, este catálogo fue compartido a través de nuestra principal red social, Facebook. El 
resultado a través de la publicidad pagada fue de 6.19%, ya que, del total de 98 personas 
alcanzadas, 6 personas tuvieron interacción con la página. A continuación, se muestra el 
alcance obtenido en la publicación del catálogo vía Facebook. 
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Figura 26. Resultados obtenidos de la publicación del Catálogo vía Facebook 
 
Asimismo, como se mencionó anteriormente, se envió el link del catálogo virtual a los clientes 
potenciales que nos dejaron su correo en la primera Landing page. En las siguientes imágenes 
se puede apreciar la interacción con nuestras posibles clientas.  
 
Figura 27. Correo con el catálogo enviado a los potenciales clientes 
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Figura 28. Interacción de los clientes por correo al recibir el catálogo (Geraldin) 
 
 
Figura 29. Interacción de los clientes por correo al recibir el catálogo (Ircef) 
INTERPRETACIÓN DE RESULTADOS DEL EXPERIMENTO 2: 
 
Los resultados obtenidos más relevantes de la encuesta online fueron los siguientes: Se puede 
apreciar que el 34% de ellas adquiere un calzado de vestir cada 6 meses, así como también el 
55.8% de ellas presentan problemas al combinar sus outfits con un solo calzado. También 
obtuvimos que el 49.9% acostumbra comprar entre 2 calzados y el 67.6% de ellas acostumbra 
ir comprar sus zapatos con algún familiar (madre o hermanas). Por otro lado, el 92.4% de 
nuestras encuestadas manifestaron que si desearían tener un calzado que se pueda remover el 
taco. Finalmente, nos enfocamos en los diseños y colores que desean apreciar en nuestros 
calzados, por lo que obtuvimos que el 89.3% decidió por el negro y con respecto a los diseños 
presentados de nuestros calzados, el 45.8% eligió el Princess Shoe (calzado rosado), el cual 
fue el más votado por los encuestados. A continuación, se muestra los resultados más 
relevantes: 
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Figura 30. Resultado de la frecuencia de adquirir un calzado 
 
 
Figura 31. Resultado sobre si tienen problemas al combinar sus outfits con sus calzados 
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Figura 32. Resultado sobre la cantidad de zapatos que acostumbran comprar 
 
Figura 33. Resultado sobre con quienes acostumbra ir a comprar los posibles clientes 
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Figura 34. Resultado sobre el deseo de adquirir un calzado que se pueda remover el taco 
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Figura 35. Resultados de los colores que prefieren que sea el calzado 
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Figura 36. Resultado sobre el modelo de diseño que más les gusta 
 
 
INTERPRETACIÓN DE RESULTADOS DEL EXPERIMENTO 3: 
 
Con respecto a los resultados obtenidos mediante las entrevistas con el prototipo del calzado, 
se ha podido determinar que la mayoría de nuestras entrevistadas (80%) prefería que los 
colores de los modelos sean combinables, tales como el negro, nude, azul entre otros. 
Asimismo, nos recomendaron añadirles más diseños a los tacos y que tengan detalles de 
broches en la colección de verano. Por ende, sobrepasa el criterio mínimo de éxito de (20%). 
 
INTERPRETACIÓN DE RESULTADOS DEL EXPERIMENTO 4: 
 
Con respecto a los resultados obtenidos mediante la entrevista presencial con el calzado 
Princess Shoe, se ha podido determinar que al 100% de los entrevistados les gustó el modelo y 
diseño del zapato mostrado, lo cual sobrepasa el criterio mínimo de éxito (20%). Además, con 
respecto a las recomendaciones, el 100% nos brindaron recomendaciones en general de la idea 
de negocio.  
2.3.4 Aprendizajes de las validaciones 
Tabla 8 
Matriz DGG del MVP1 
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Tabla 9 
Matriz DGG del MVP2 parte 1 
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Tabla 10 
Matriz DGG del MVP2 parte 2 
 
2.4 Plan de ejecución del Concierge 
2.4.1 Diseño y desarrollo de los experimentos 
Encuesta Virtual: 
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Para el desarrollo de experimentos del Concierge hemos realizado un compromiso de venta 
publicado en nuestra red social de Facebook, con la finalidad de poder estimar las ventas y 
poder realizar una adecuada producción mensual. Para estimar las ventas del primer mes se 
realizó una encuesta virtual mediante la red social Facebook de la empresa con el fin de 
determinar la aceptación de nuestro público objetivo. A continuación, se puede apreciar la 
encuesta realizada en esta red social: 
 
Figura 37. Imagen ilustrativa de la encuesta publicada en Facebook 
 
Compromisos y Pre-Ventas:  
Asimismo, al recibir comentarios favorables y su deseo de adquirir los productos lo antes 
posible, se optó por realizar una pre venta, mediante compromisos en los cuales las clientas 
podían elegir el modelo de calzado y el método de pago. Cabe resaltar que se solicitó un 
porcentaje por adelantado del precio del producto escogido, con el fin de poder garantizar la 
compra. 
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Figura 38. Imagen de Compromiso de venta 
Facebook: 
 A raíz de las constantes publicaciones en la red social más importante, Facebook, se logró 
conseguir la atención del público objetivo, por lo que empezamos a recibir mensajes positivos 
de potenciales clientas, tanto a través de comentarios en las mismas publicaciones como en la 
bandeja de entrada. Esta afluencia de clientes, es primordial para una empresa en crecimiento, 
por lo que decidimos realizar constantemente difusiones o promociones con paga en la red 
social antes mencionada.  
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Figura 39. Imagen ilustrativa de publicación en Facebook 
2.4.2 Análisis e interpretación de los resultados 
Encuesta Virtual: 
• Del total de nuestras clientas encuestadas el 70,4% de ellas manifestaron que podrían 
adquirir nuestro producto por ambos medios efectivo o tarjeta de crédito. 
• La mayoría de nuestros clientes estaban interesadas en conocer más modelos de 
calzados de verano. 
A continuación, se muestra los resultados obtenidos en la encuesta online 
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Figura 40. Gráfico sobre la disposición para adquirir el producto 
  
Figura 41. Gráfico sobre distribución de género 
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Figura 42. Imagen de los nombres de los potenciales clientes 
 
Figura 43. Gráfica de distribución de edades de los potenciales clientes 
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Figura 44. Imagen de los Documentos de Identidad de los clientes potenciales 
 
Figura 45. Imagen sobre los correos de los potenciales clientes 
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Figura 46. Gráfico sobre el método de Pago a utilizar por los clientes potenciales 
Compromisos y Pre-Ventas: 
• A través de nuestros compromisos de venta, las potenciales clientas se mostraron 
satisfechas al observar el producto en físico, ya que los colores de los modelos eran 
combinables. 
• Además, muchas de nuestras clientas se sintieron atraídas por la consciencia 
ambientalista que ofrecemos en nuestros empaques de calzados, ya que consideran que 
las bolsas de tela son mucho más útiles que las cajas, puesto que al ser práctico estas 
pueden ser usadas para diferentes fines. 
  
Figura 47. Imagen de clienta que realizó el compromiso de venta 
Facebook: 
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• La mayoría de nuestras clientas se sentían atridas por el producto, sin embargo, 
solicitaban mayor información de éste como tallas, modelos o precios. 
  
Figura 48. Imagen ilustrativa de interacciones con clientes (Elvira) 
 
Figura 49. Imagen ilustrativa de interacción con clientes (Ana) 
2.4.3 Aprendizajes del Concierge 
Encuesta Virtual: 
Consideramos que fue eficiente la publicación de esta encuesta a través de Facebook, puesto 
que nos dimos cuenta que a nuestros seguidores les interesa nuestro producto y están ansiosos 
por su compra y de las novedades que ofrecemos.   
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Compromisos y Pre- Ventas: 
Esta es una modalidad muy útil y viable, puesto que las pre-ventas se realizaron en lugares 
altamente transitadas como centros comerciales, lo que permitió que más gente se sume a 
visualizar los productos y a conocer más sobre el negocio. Además, se pudo notar que las 
potenciales clientas prefieren ver el producto en físico, ya que sienten que por internet no 
conocerán el color o acabado real de los productos, es por ello que para al menos las primeras 
compras optarán por realizar la compra en el local de venta. 
Por otro lado, pudimos reconocer que la difusión de boca a boca, nos resulta beneficiosa, ya 
que dan una buena perspectiva sobre nuestra imagen, reputación y calidad entre diversas 
personas.  
Facebook: 
Esta red social, es uno de los canales más eficientes, puesto que permite difundir y 
promocionar de diversas maneras nuestros productos para lograr un mayor alcance. Además, 
Facebook nos permite mantener una relación directa con nuestros potenciales clientes, la cual 
se debe aprovechar para establecer una buena relación y fidelizarlos. 
2.5 Proyección de ventas 
Para realizar la proyección de las ventas para los años 2020, 2021 y 2022, hemos procedido a 
realizar una entrevista al joven Dan Black el cual se desempeña como Gerente General de la 
compañía Senza. Para ellos hemos procedido a realizarle preguntas acerca de cuánto ha sido el 
porcentaje de ventas durante los últimos tres años. Él nos mencionó que, durante el año 2016, 
sus ventas alcanzaron 600,060 mil soles, posteriormente al siguiente año sus ventas se 
incrementaron y crecieron en un 10%. Asimismo, nos mencionó que el año 2018 sus ventas 
crecieron en un 14%, lo cual hizo que estén cerca al millón de soles. Por otro lado, los meses 
que más vende son en diciembre, ya que las ventas crecen en ese mes lo que se genera en tres 
meses.  
Adicionalmente, también las ventas crecen en mayo, ya que se celebra en ese mes el día de las 
madres, y a su vez existe una combinación de cambio de estación entre el verano y el 
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comienzo del invierno, lo cual hace que se combinen las dos partes y se incrementen las 
ventas.  
Nos comentó que lo que se viene en verano será un estilo más urbano, más deportivo como, 
por ejemplo, las sandalias, pero sin dejar de lugar los zapatos cerrados, en punta. 
Con relación a los influencers nos comentaron que siempre se han manejado con las Fashions 
blogueras pero que luego se han convertido en influencers. Cabe señalar que actualmente la 
compañía cuenta con varios influencers que promocionan su marca, pero que el aspecto que 
más valoran al contratar a un influencer es la capacidad que tienen para generar venta, es decir 
que la persona se acerque al local y compre. Los influencers con los que trabajan actualmente 
son Claudia García, Katia Condos, Lorena Álvarez, Fiorella Rodríguez, Adolfo Aguilar, entre 
otros. 
Asu vez, nos comentó que estos influencers tiene una tarifa elevada pero que formaron parte 
del grupo de influencers que tiene la empresa siendo primero clientes de la marca, es decir 
estos influencers mencionados aman la marca. Dan nos mencionó algunas de las tarifas que 
manejan estos tipos de influencers, los cuales son, por ejemplo, 4,500 soles por dos post y tres 
historias en Instagram por parte de Adolfo Aguilar, en el caso de Fiorella Rodríguez cobra por 
un paquete de post 500 dólares. 
Para que ellos puedan publicarlo en sus redes sociales Senza debe darles primero el producto 
para que ellos se lo prueben y puedan recién recomendarlo a sus seguidores. 
Para los próximos años estima crecer en venta en un 10%, nos recomendó que si queríamos 
expandirnos en los próximos años podría ser en el departamento de Arequipa o Piura, ya que 
tienen un alto poder adquisitivo. Esto debido a que según la plataforma de e- commerce que 
utilizan la mayor cantidad de ventas provienen de Arequipa y Piura, ya que el mercado de 
calzado no está muy desarrollado y podría ser una excelente de oportunidad de poder fidelizar 
a la gente. Por otro lado, el joven  nos comentó que el incremento en ventas para las pymes es 
de un 20% anual, ya que  estas empresas están en etapa de introducción, por ende su 
crecimiento es más rápido. 
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Finalmente, nos comentó que gracias al trabajo de la mano con los influencers las ventas han 
crecido en un 5% a un 8%, esto debido a que todos estos influencers mencionados 
anteriormente cuentan con miles de seguidores en su red social de Instagram.  
Tabla 11 
Porcentaje de variación de precios 
 
Como se puede apreciar el precio de los productos de Shoe Le Confort no se mantendrá fijo 
durante todos los meses, ya que como se puede apreciar los botines tendrán un 30% de 
descuento en los meses de enero a marzo y entre los meses de octubre a diciembre, puesto que 
no se encuentran en temporada. Por otro lado, se estableció un porcentaje de descuento del 
20% para los botines en el mes de abril. Finalmente, para el caso de las sandalias se 
establecerá un descuento del 10% para los meses de abril a mayo y un descuento del 30% para 
los meses de junio a setiembre por el comienzo de la temporada de invierno. 
Tabla 12 
Pronóstico de Ventas Mensuales del Año1 
 
Shoe Le Confort ha establecido que para el primer mes del año 1 no se va a tener ventas por 
los botines, ya que consideramos que por la temporada de verano no obtendríamos ninguna 
venta si fabricaremos botines. Asimismo, se puede apreciar que se incrementan las ventas en 
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los meses de julio  y diciembre, ya que durante esos meses se celebra las fiesta patrias y se le 
celebra la Navidad.    
Tabla 13 
Pronóstico de ventas mensuales año 2 
 
Se proyectó un incremento del 20% para el año 2 y el año 3, ya que según como mencionó 
Dan las pymes se incrementan en mayor porcentaje que las empresas grandes.    
Tabla 14 
Pronóstico de ventas mensuales año 3 
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Tabla 15 
Cuadro resumen del pronóstico de ventas anuales 
 
Tabla 16 
Porcentaje del mercado - Ventas 
  
Expansión a Ica: 
Para el segundo año en el mercado, se decidió realizar una expansión hacia otro departamento 
del Perú, con el propósito de expandir mercados. La opción seleccionada fue Ica, debido a la 
cercanía que tiene con Lima, lo cual significa un costo de envío menor a comparación de otros 
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destinos, además de ubicarse lejos de los puntos de mayores comercios de zapatos en nuestro 
país. Asimismo, Ica cuenta con una gran cantidad de mujeres pertenecientes a nuestro público 
objetivo a las cuales podemos atender, además que el nivel socioeconómico al cual nos 
dirigimos viene en crecimiento. El factor concluyente fue que el clima de dicho departamento 
sigue una tendencia muy similar a la Lima, por lo tanto, la proporción de modelos a producir 
no deberá alterarse.  
2019 Figura 50 Temperatura  ICA/LIMA 2019 Hikersbay 
 
  
Tabla 17 
Pronóstico de Ventas año 2 en Ica 
 
Tabla 18 
Pronóstico de Ventas año 3 en Ica 
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Tabla 19 
Producción mensual de calzado año 1 
 
Tabla 20 
Producción mensual de calzado año 2 
 
Tabla 21 
Producción mensual de calzado año3 
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Tabla 22 
Producción mensual de tacos año1 
 
Tabla 23 
Producción mensual de tacos año2 
 
Tabla 24 
Producción mensual de tacos año 3 
 
Tabla 25 
Almacén de calzados año 1 
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Tabla 26 
Almacén de calzados año2 
 
Tabla 27 
Almacén de Tacos año 3 
 
Como se puede apreciar Shoe Le Confort, siempre va a tratar de mantener un stock de 
calzados, para los siguientes meses, ya que es probable que se incrementen las ventas para los 
siguientes meses.  
Tabla 28 
Almacén de Tacos año 1 
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Tabla 29 
Almacén de Taco año 2 
 
Tabla 30 
Almacén de Taco año 3 
 
Shoe Le Confort siempre mantendrá modelo de calzados en stock para todos los meses, ya que 
esperamos que las clientas compren más de 2 o 3 pares de tacos cada 4 meses. 
Tabla 31 
Compras de bolsas año 1 
 
Tabla 32 
Compras de bolsas año 2 
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Tabla 33 
Compras de bolsas año 3 
 
Shoe Le Confort utiliza como empaque bolsas pequeñas y grandes de telas para que de esta 
manera seamos amigables con el medio ambiente. 
Tabla 34 
Almacén de Bolsas año 1 
 
Tabla 35 
Almacén de bolsas año 2 
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Tabla 36 
Almacén de bolsas año 3 
 
Se mantendrá siempre un almacén de bolsas, porque consideramos que se incrementen las 
ventas de calzados y tacones durante los meses. 
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3 DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO 
3.1 Plan estratégico 
3.1.1 Declaraciones de misión y visión 
Misión: 
Ofrecer calzados de alta calidad que se adapte a las distintas ocasiones del día de las mujeres 
para que se sientan cómodas en todo momento. 
Visión: 
Ser la primera marca peruana en producir y vender calzados con tacos removibles alrededor de 
todo el país. 
¿Quiénes somos? 
Somos la primera empresa peruana dedicada a la producción y venta de calzado con tacos 
removibles. Nuestro compromiso se basa en ofrecer a los clientes zapatos de alta gama y 
diseños acordes a las tendencias de la moda con plataforma, para que de esta manera se 
sientan cómodas y elegantes todo el día. 
3.1.2 Análisis externo 
3.1.2.1 Análisis de la competencia directa, indirecta y potencial. Análisis de proyectos 
similares locales e internacionales. 
Como competencia directa, hemos considerado a la empresa francesa Tanya Heath Paris, 
puesto que esta compañía ofrece productos similares a los que hemos planteado fabricar y 
comercializar, y si la compañía decidiera ofertar sus calzados en Perú podrían afectar nuestra 
participación de mercado. Con relación a esta empresa, Tanya junto a ingenieros, técnicos y 
diseñadores de zapatos lograron desarrollar el calzado perfecto, luego de tres años de 
investigación y pruebas, que podría ser utilizado para diferentes ocasiones (Tanya Heath, 
2019). Asimismo, Tanya Heath Paris ofrece calzados, los cuáles es posible intercambiar los 
tacos de diferentes altitudes (desde 4.5 a 8 centímetros) con tan solo apretar un botón situado a 
la altura del talón del zapato. Además, esta compañía ofrece al público femenino una amplia 
gama de calzados, por ejemplo, los más destacables son los zapatos de tacón, botas y 
sandalias. Adicionalmente, los precios de estos calzados varían entre un rango de 200 y 300 
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dólares. Por otro lado, estos calzados no solo se pueden adquirir en Francia, sino en países 
como China, Portugal, Japón, Estados Unidos y Grecia (Tanya Heath, 2019). 
 
Figura 51. Calzado Tanya Heath (competencia) 
Con relación a la competencia indirecta, hemos planteado que serían las empresas Azaleia 
Perú, Tanguis S.R.L., Aldo. Respecto a la empresa brasileña Azaleia, esta inició sus 
operaciones en el año 1999 en nuestro país; además, la compañía se encarga de fabricar y 
comercializar calzados y accesorios para todo tipo de ocasiones dirigidos al público femenino. 
Asimismo, esta empresa cuenta con tres grandes marcas reconocidas tales como Azaleia, 
Dijean y Olympikus (Scribd, 2019). 
 
Figura 52. Calzado Azaleia (competencia) 
Respecto a la empresa Tanguis S.R.L., esta fue fundada en el año 1989 y se encarga de 
producir calzados de vestir, casuales y botines para el público femenino de alta calidad y con 
amplia gama de diseños. Estos calzados son confeccionados y producidos con pieles de 
ganado ovino y caprino que se tiñen a la anilina. 
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Figura 53. Calzado Tanguis (competencia) 
Respecto a la empresa canadiense de calzados “Aldo”, esta ofrece sus productos a tres 
segmentos de clientes, tales como para el público femenino, masculino y para niños. Además, 
esta empresa inició sus operaciones en 1972. Luego de expandirse en varias zonas de Canadá, 
en 1993 ingresa al mercado estadounidense en Boston. En la actualidad, esta compañía cuenta 
con más de 900 tiendas en países como Reino Unida, Estados Unidos y Canadá, Asimismo, 
Aldo cuenta con más de 1,100 franquicias a nivel mundial; por ejemplo, en Rusia, México, 
España, Francia, Italia, Perú, entre otros (Aldo, 2019). 
 
Figura 54. Calzado Aldo (competencia) 
Por último, como competencia potencial hemos seleccionado a la empresa peruana de 
calzados Butrich. Respecto a esta compañía, fue fundada en el 2013 con la intención de 
revolucionar el mercado peruano, ya que ofrece al público femenino diferentes diseños de 
calzados exuberantes y que se basan en la moda retro, por lo cual Jessica Butrich ha sido muy 
aplaudida (Butrich, 2019). 
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Figura 55. Calzado de Butrich (competencia) 
3.1.3 Análisis interno 
Tabla 37 
Enfoque de Recursos y Capacidades 
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3.1.4 Análisis FODA 
 
Figura 56. Análisis FODA. 
3.1.5 Análisis de objetivos y estrategias 
3.1.5.1 Objetivos 
Objetivos a corto plazo: 
• Conseguir 50 compromisos de ventas en los primeros tres meses. 
• Incrementar el número de seguidores en un 40% en cada red social, mediante 
campañas publicitarias de manera masiva durante los próximos 3 meses. 
• Conseguir alianzas con al menos tres influencers durante los próximos 3 meses para 
lograr una mayor exposición de nuestro producto para el público. 
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Objetivos a largo plazo: 
• Aperturar al menos dos locales de venta en nuestra capital durante los próximos 4 
años. 
• Posicionarnos en tiendas Fast Fashion tales como Zara y H&M, ya que son las tiendas 
con mayor porcentaje de ventas en lo que respecta al calzado (14.6%). 
• Participar en ferias de calzados tales como Expo Detalles, para que de esta manera 
podamos tener otra visión respecto a las nuevas maneras de fabricar un calzado y sacar 
diseños novedosos acordes a las tendencias del mercado. 
3.1.5.2 Estrategia genérica 
Para el presente proyecto utilizaremos la estrategia de diferenciación, ya que actualmente no 
existe en el mercado nacional una empresa de calzado que se enfoque en brindar comodidad y 
flexibilidad a las mujeres al permitirles intercambiar el tacón a su preferencia. Cabe destacar, 
que nuestros productos tendrán la facilidad de adaptar los zapatos a tacos de distintos, grosores 
y diseños. Adicionalmente, todos nuestros calzados contarán con una plataforma incorporada; 
facilitando de esta manera la comodidad de nuestras clientas. 
3.1.5.3 Estrategias FO, DO, DA Y FA 
 
Figura 57 FODA Estratégico. 
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Según los resultados del análisis EFI con un total de 2.34 y EFE con 3.47, podemos concluir 
que la empresa  Shoe le Confort se encuentra en el área de crecer y construir. Para ser exactos, 
pertenece al cuadrante II de la matriz, por lo tanto, es recomendable desarrollar estrategias 
intensivas, y según el estudio y los resultados la estrategia más adecuada sería la de desarrollo 
de productos. 
Dado que el rubro de empresa es calzado y pertenece a la moda femenina, el sector está en 
constante cambio y en la búsqueda de nuevas tendencias para satisfacer las necesidades de los 
clientes. Es por ello que contaremos con diversidad de modelos (entre zapatos de vestir y 
botines) y colores (neutros, vivos y con diseños) para todo tipo de preferencias. Asimismo, 
dado el valor agregado del producto, el cual es el poder combinar los tacos, mayor comodidad 
gracias a la plataforma incorporada y a la vez facilitando que se brinde una mayor 
personalización para adecuarse a cada ocasión del día a día. 
 
Figura 58. Matriz EFE Y EFI 
3.1.5.4 Metas 
Área de Finanzas 
Metas a Corto Plazo: 
• Conseguir al menos 5 aportantes de capital semilla en los primeros 2 meses para 
financiar la inversión inicial de las operaciones de la empresa. 
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• No exceder el presupuesto asignado en cada área en los primeros 3 meses para 
controlar los gastos. 
• Conseguir un préstamo de capital de trabajo de accionistas interesados por la 
rentabilidad del negocio a una tasa acorde al mercado. 
 Metas a Largo Plazo: 
• Cumplir oportunamente con el pago del préstamo a largo plazo a para contar con una 
buena reputación como empresa. 
• Evaluar alternativas de inversión para la compra de IME en 2 años. 
• Invertir parte de las utilidades para hacer crecer el negocio al expandir operaciones a 
otro departamento del Perú. 
Políticas: 
• Los cierres de mes de los estados financieros se realizan el día 07 de cada periodo. 
• Los pagos se realizan oportunamente en la fecha indicada por cada área. 
• No se otorgarán ventas al crédito, y los pagos serán únicamente al contado. 
• No debe existir periodo de desfase. 
• La solicitud de expansión de presupuesto de un área debe ser emitida con un mes de 
anticipación. 
• El ratio de apalancamiento debe ser mayor a 0.5 y menor a 2. 
Área de Producción 
Metas a Corto Plazo: 
• Realizar una segregación de funciones y planes de trabajos específicos para cada área. 
• Establecer plazos de entrega de los productos terminados.  
• Emplear en los diseños las tendencias actuales de la moda. 
 Metas a Largo Plazo: 
• Realizar mejores acabados en cuanto a la costura, corte y diseños del calzado. 
• Aumentar el número de proveedores para el 3er año. 
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• Establecer y solicitar un volumen de producción mensual a la empresa Varisina, para 
reducir costos. 
Políticas: 
• Realizar visitas semanales a Varisina para ver que el proceso se esté realizando de 
manera correcta. 
• Los modelos de los diseños del calzado y de los tacones deben ser aprobados y 
revisados por el Gerente de Producción la primera semana de cada mes. 
• Revisar las materias primas antes de efectuar cualquier proceso productivo, en el caso 
de que la materia prima se encuentre defectuosa reportar al Gerente de Producción.  
Área Logística 
Metas a Corto Plazo: 
• Establecer relaciones sólidas y duraderas con los proveedores de materia prima. 
• Entrega de insumos en el menor tiempo posible al área de producción para dar inicio al 
proceso. 
• Revisión diaria de los inventarios de materiales y de producto terminado. 
  Metas a Largo Plazo: 
• Introducir en un plazo de 1 a 2 años un software automatizado para poder tener un 
mejor control del stock en tiempo real. 
• Buscar proveedores en el mercado exterior que cuenten con materia prima más barata 
y de mejor calidad que la nuestra. 
• En un plazo de 3 años contar con distribuidores para atender la demanda de delivery. 
Políticas: 
• Los insumos se comprarán durante la primera semana de cada mes. 
• Se establecerá una cuota de compra de insumos mensual aproximada. 
• Los trabajadores deben entregar reportes del stock diario. 
Área Comercial 
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Metas a Corto Plazo: 
• Lograr vender al menos 900 pares de calzados en el primer año del negocio. 
• Realizar estudios de mercados de manera bimensual para conocer los gustos y 
preferencias de nuestro público objetivo. 
• Aumentar la exposición de la empresa mediante campañas publicitarias lanzadas de 
manera semanal por diversas redes sociales y la página web. 
Metas a Largo Plazo: 
• Expandir el negocio del calzado en al menos tres ciudades del país en los próximos 
cinco años. 
• Aumentar la participación de mercado a 20% en el quinto año del ciclo de vida del 
negocio. 
• Incrementar el número de clientes fidelizados en un 15% durante los próximos 4 años. 
Políticas: 
• Elaborar reportes de ventas de manera semanal, los cuales deberán ser entregados al 
gerente comercial los días viernes.  
• Antes de establecer el precio de los productos, se deberá coordinar con el área de 
producción y financiera para conocer la estructura de costos y los márgenes a obtener. 
• No está permitido divulgar información interna del área sobre precios, planes de ventas 
o estrategias a familiares o cualquier persona cercana. 
Área de Recursos Humanos 
Metas a Corto Plazo: 
• Atraer y retener al mejor personal para la empresa. 
• Establecer un plan de reclutamiento y selección de personal. 
• Crear una cultura y clima laboral positivos, en donde todos los trabajadores se sientan 
incluidos y comprometidos con la empresa. 
Metas a Largo Plazo: 
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• Incrementar el número de personal que mantenga una relación laboral estable con 
nosotros. 
• Otorgar bonos anuales a aquel trabajador que haya tenido el mejor desempeño durante 
el año. 
• Motivar constantemente a los trabajadores. 
Metas RSE:  
• Apoyar en la reducción de la contaminación a través del taller de reutilización de tacos. 
• Apoyar con Teletón a través de la donación de los resultados de la empresa. 
Políticas: 
• Realizar una capacitación introductoria para el personal de ventas y al operario de 
calidad. 
• Verificar los antecedentes penales y policiales de nuestros colaboradores. 
• El sueldo de los accionistas se genera en base a utilidades. 
• Brindar todos los beneficios según ley a nuestros colaboradores. 
• Resolver de la mejor forma los dilemas éticos que se presenten durante el proyecto. 
• No permitir ninguna acción que viole los derechos humanos y sancionar cualquier 
símbolo de odio e intolerancia. 
Área de Investigación y Desarrollo 
Metas a Corto Plazo: 
• Invertir en la creación de las matrices que sea adaptable ante cualquier tipo de cambio 
de taco. 
• Investigar qué tipo de materiales ofrecen mayor comodidad y durabilidad al calzado. 
Metas a Largo Plazo: 
• Establecer alianzas con proveedores o fabricantes extranjeros para mejorar el proceso 
de producción de calzados. 
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• Investigar sobre qué tipo de maquinarias podrían reducir el tiempo de producción de 
un calzado en dos años. 
Políticas: 
• Realizar una evaluación de los gastos de inversión los 28 de cada mes. 
• Todos los proyectos deberán ser coordinados con el gerente general y con el de 
producción. 
• Realizar investigaciones en tecnología y maquinarias para aumentar la productividad y 
reducir costos a largo plazo. 
3.1.6 Formalización de la empresa 
Para formalizar nuestra empresa debemos seguir los siguientes pasos: 
a) Registrar el nombre Registros Públicos, como equipo hemos definido registrar a la 
empresa como persona jurídica por ello, es necesario verificar que en mercado no 
exista una razón social igual a nuestra empresa, pasamos a reservar el nombre de 
nuestra empresa. 
b) Elaborar la minuta, como mencionamos buscamos establecer una persona jurídica, 
la cual va a ser SAC (Sociedad Anónima Cerrada), para ello solo necesitamos los datos 
personales de los socios, no tenemos un mínimo de capital social, designar a un gerente 
general, Kiara, el domicilio fiscal, Jirón Huiracocha 2335, nuestra razón social, Shoe le 
confort, la fecha de inicio de nuestra actividad y otros acuerdos como la división de 
bienes en caso de separación. Esta minuta debe ser firmada por un abogado. 
c) Ejecutar la minuta a escritura pública, para ello, es necesario que un notario revise el 
documento y se encargue de elevar la minuta a la escritura pública. Esto solo es posible 
con la firma y sello del notario público. 
d) Tramitar la escritura en Registros Públicos, realizar los trámites correspondientes 
con la minuta en la Oficina de Registros Públicos, en donde a partir de este registro 
comienza a existir la persona jurídica. 
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e) Obtención del RUC, como persona jurídica debemos obtener el RUC, para ello 
necesitamos el DNI del representante legal, es la gerente general, el recibo de servicios 
del domicilio fiscal, la partida registral certificada por Registros Públicos. De acuerdo 
con la Superintendencia Nacional de Administración Tributaria (Sunat, 2019), nos 
conviene registrarnos en el Régimen Especial (RER). Debido a que nuestras ventas 
anuales no superaran los S/ 525,000.00. Se presentará una declaración mensual de IGV 
y renta y se llevaran dos libros, como es el registro de compras y registro de ventas y 
no estamos obligados a presentar declaraciones anuales. Asimismo, podemos emitir 
cualquier tipo de comprobantes de pago. 
f) Inscribir a nuestros trabajadores en Es Salud, en un formulario que se puede obtener 
en la Sunat. 
g) Obtener la licencia de funcionamiento por la municipalidad, para ello necesitamos 
los siguientes requisitos: fotocopia del RUC, declaración jurada del representante legal, 
certificado de zonificación (zona residencial), croquis de la ubicación de la empresa, 
con coipa del título de propiedad de local, una copia de la escritura pública, el recibo 
de pago por derecho de licencia(50 soles) y el formulario de la solicitud, declaración 
jurada del cumplimiento de las condiciones de seguridad de la edificación. 
3.1.7 Diagrama Gantt de las metas propuestas 
• Área de Finanzas 
Tabla 38 
Diagrama de Gantt de las actividades del Área de Finanzas del año 1  
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Tabla 39 
Diagrama de Gantt de las actividades del Área de Finanzas del año 2. 
 
Tabla 40 
Diagrama de Gantt de las actividades del Área de Finanzas del año 3 
 
• Área de Producción 
Tabla 41 
Diagrama de Gantt de las actividades del Área de Producción del año 1 
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Tabla 42 
Diagrama de Gantt de las actividades del Área de Producción del año 2 
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Tabla 43 
Diagrama de Gantt de las actividades del Área de Producción del año 3 
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• Área de Logística 
Tabla 44 
Diagrama de Gantt de las actividades del Área de Logística del año 1 
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Tabla 45 
Diagrama de Gantt de las actividades del Área de Logística del año 2 
 
Tabla 46 
Diagrama de Gantt de las actividades del Área de Logística del año 3 
100 
 
 
• Área Comercial 
Tabla 47 
Diagrama de Gantt de las actividades del Área Comercial del año 1 
 
Tabla 48 
Diagrama de Gantt de las actividades del Área Comercial del año 2 
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Tabla 49 
Diagrama de Gantt de las actividades del Área Comercial del año 3 
 
• Área de Recursos Humanos 
Tabla 50 
Diagrama de Gantt de las actividades del Área de R.R.H.H. del año 1 
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Tabla 51 
Diagrama de Gantt de las actividades del Área de R.R.H.H. del año 2 
 
Tabla 52 
Diagrama de Gantt de las actividades del Área de R.R.H.H. del año 3 
 
103 
 
3.2 Plan de operaciones 
3.2.1 Cadena de valor 
La cadena de valor es una herramienta indispensable, para lo cual primero se identificó las 
actividades primarias y de soporte, con la finalidad de conocer la ventaja competitiva. 
 
Figura 59. Imagen ilustrativa de la Cadena de Valor. 
3.2.2 Determinación de procesos 
3.2.2.1 Mapa general de procesos de la organización 
Mediante la elaboración del mapa general de procesos, se identificó quince de estos que posee 
la organización, los cuáles se han ordenado en tres categorías (estratégicos, operativos y de 
soporte) y serán explicados con mayores detalles, a continuación. 
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Figura 60. Imagen ilustrativa del mapa general de procesos 
3.2.2.2 Determinación de procesos estratégicos 
Uno de los procesos estratégicos es el de Investigación y Desarrollo, el cual llevamos a cabo 
desde los inicios del plan de desarrollo de la empresa, ya que en el país no existe tecnología 
capaz de intercambiar los tacones en los zapatos. Es por ello que, con ayuda de nuestro 
principal socio estratégico experto en trabajar con cuero “CITEccal - Centro de Innovación 
Productiva y Transferencia Tecnológica del Cuero, Calzado e Industrias Conexas”, que 
pertenece al Ministerio de la Producción, pudimos realizar las pruebas y experimentos 
necesarios hasta lograr el funcionamiento del taco removible de acuerdo a las 
especificaciones, soluciones y experiencia que el instituto pudo ofrecernos a través del 
modelado 3D tanto para los modelos de calzado, como para los tacones delgado y grueso. 
Luego de presentar nuestro proyecto y que evaluarán la viabilidad y capacidad de desarrollarlo 
y comercializarlo a través de una empresa, decidimos establecer un contrato con el Sr. Soto y 
el apoyo de Varisina el que se trabajará de manera conjunta, tercerizando la producción de 
nuestros zapatos a cambio de una compensación. En el contrato se especifica que las 
maquinarias y trabajadores encargados de todo el proceso de producción serán establecidos 
por su cuenta y cada fin de mes se encargará del despacho hasta las instalaciones de venta de 
Shoe Le Confort. La cantidad de pares deberá solicitarse con 4 meses de anticipación para 
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evitar contratiempos y problemas con el pedido. Asimismo, Shoe Le Confort se encargará de 
la compra de la totalidad de los materiales necesarios para la producción. De igual manera se 
solicitará la búsqueda permanente de nuevas tecnologías y técnicas innovadoras para poder 
mejorar nuestros calzados, la calidad, el diseño y la practicidad para poder remover el taco; de 
esta manera, se intentará satisfacer constantemente a los clientes.  
Además, otro proceso estratégico es el de Marketing, pues se han venido realizando 
actividades claves; como, por ejemplo, investigaciones de mercado, con la finalidad de 
conocer a qué público objetivo dirigir nuestros productos y la proporción de mercado que 
podremos satisfacer. También, conocer las principales diferencias con nuestros principales 
competidores, lo cual se deberá desarrollar de manera periódica, pues nos encontramos en un 
mercado de constantes cambios y adaptaciones a las nuevas tendencias. Asimismo, es 
indispensable el uso de los medios digitales como son la página web y redes sociales de Shoe 
Le Confort para comenzar a generar el branding en las consumidoras y dar a conocer las 
últimas novedades en cuanto a modelos y descuentos. Este será el principal medio de 
comunicación con los clientes ya que se caracteriza por ser dinámico y económico. Será 
indispensable el uso de Google AdWords para medir el tráfico web de manera orgánica y 
poder controlar los indicadores. También, en este proceso se establecen diversas estrategias de 
marketing para poder seguir siendo competitivos en el mercado. 
A continuación, en este documento se muestra el flujograma del proceso de marketing con 
mayor detalle:  
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Figura 61. Flujograma del Proceso de Marketing 
3.2.2.3 Descripción y flujograma de procesos operativos 
Uno de los procesos operativos clave es el de producción, el cual empieza luego de haber 
recibido los materiales por el área de logística. Este se basa en la elaboración o fabricación de 
los calzados, el cual comprende seis procesos claves, los cuales son corte, desbaste, aparado, 
armado, ensuelado y acabado. En el último paso, que es el acabado, es en donde se dan los 
retoques finales al producto terminado. Como segundo proceso operativo tenemos el de 
calidad, este se enfoca en que todos los productos terminados cumplan con los altos estándares 
para que después estos se puedan comercializar en el mercado. Como tercer proceso se 
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encuentra el de diseño, este se basa en la creación de diversos modelos de calzados utilizando 
diversos colores, tanto para los calzados como los tacos. Como cuarto proceso operativo 
tenemos el atención al cliente, este se basa en el contacto con nuestros clientes, ya sea de 
manera física como virtual ante cualquier consulta del producto o reclamo que pueda surgir. 
En este proceso se deberá dar una respuesta rápida a nuestro público para evitar generar 
incomodidad por parte de ellos. Por último, como quinto proceso está el de ventas, este 
consiste en una serie de pasos para llamar la atención del público objetivo hasta que se cierre 
la transacción o la venta; por ejemplo, para captar la atención de los clientes se realizarían 
campañas publicitarias o promociones en nuestras redes sociales o en la página web.  
A continuación, en este documento se muestra el flujograma de uno de los procesos de 
operativo clave, el cual es el de producción con mayor detalle:  
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Figura 62. Flujograma del Proceso de Producción de calzados 
Asimismo, debido a nuestro modelo de negocio, es importante detallar el proceso de tacones, 
el cual se muestra a continuación: 
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Figura 63. Flujograma del Proceso de Producción de Tacos  
 
3.2.2.4 Descripción de procesos de soporte 
Existen ocho procesos de soporte, el primero de ellos es el de compras, el cual se basa, 
principalmente, en la adquisición de materiales de alta calidad que serán utilizados en la 
producción de nuestros calzados; asimismo, en este proceso se analizan diversas alternativas 
de las cotizaciones que nos puedan brindar nuestros proveedores y el pago a estos mismos 
para que nos puedan brindar los insumos. El segundo proceso que se puede describir es el de 
cobranzas, este se refiere al procedimiento de cobro por la venta, ya se de nuestros calzados o 
tacos a nuestros clientes. Para este proceso no existirá un periodo de cobranza, puesto que las 
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ventas no serán al crédito. El tercer proceso es el de almacén, este se basará en el correcta 
recepción de los materiales, envolturas o productos terminados; posteriormente, estos serán 
almacenados y se llevará un control estricto de manera continua para saber lo que se está 
guardando en el lugar indicado. El cuarto proceso es el de financiamiento, este consistirá 
primero en conocer cuánto será la necesidad de capital para la empresa; luego averiguar las 
tasas, condiciones y requerimientos es necesarios para realizar una solicitud de 
financiamiento. Después, se deberá evaluar y elegir con qué entidad bancaria se realizará el 
préstamo y, por último, se deberá contar con la correcta aprobación de la gerencia general para 
continuar con el proceso. Como quinto proceso tenemos al de facturación, este se basa en la 
correcta emisión y control de los comprobantes de ventas al momento de realizar la 
transacción; asimismo, para cumplir correctamente con los requerimientos de la Sunat. Como 
sexto proceso está el de capacitación, la cual se llevará cabo por el área de recursos humanos y 
consistirá en una constante búsqueda del desarrollo de nuevas habilidades y conocimientos 
hacia el capital humano de la compañía. EL séptimo proceso es el de distribución, este 
consistirá en el correcto envío de los productos hacia nuestro cliente final que haya realizado 
su compra de manera virtual. Por último, se encuentra el proceso de pago, este se basará en el 
desembolso de efectivo por la prestación de servicios, de acuerdo a ley, como nuestros 
empleados. 
A continuación, en este documento se muestra el flujograma de uno de los procesos de soporte 
clave, el cual es el de compras con mayor detalle:  
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Figura 64. Flujograma del Proceso de Compras. 
3.2.2.5 Capacidad producción y/o servicio 
Capacidad Productiva de Calzados: 
A raíz de diversas entrevistas con nuestro socio estratégico, se ha establecido que para el 
proceso del calzado se contará con 6 operarios, los cuales serán divididos en 2 grupos cada 
uno con 3 trabajadores. Cabe resaltar que esto se ha determinado, de tal manera que se puedan 
optimizar los procesos y pueda aumentar la producción diaria para abastecer a nuestro 
mercado meta. A continuación, se detallan los grupos con sus determinadas actividades 
durante el proceso.  
 
 Grupo 1      Grupo 2  
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1. Matriz --- 1° Operario    1. Matriz --- 1° Operario 
2. Corte --- 1° Operario     2. Corte --- 4°Operario  
3. Desbaste --- 1° Operario    3. Desbaste --- 4° Operario 
4. Aparado --- 1° Operario    4. Aparado --- 4°Operario 
5. Armado --- 2°Operario    5. Armado --- 5°Operario 
6. Ensuelado --- 3°Operario    6. Ensuelado --- 6°Operario 
7. Acabado --- 1°Operario   7. Acabado --- 4°Operario 
8. Control de Calidad --- 1°Operario  8. Control de Calidad --- 1° Operario 
 
Se ha establecido que se trabajarán de lunes a sábados, con el fin de optimizar la producción. 
En primer lugar, los días lunes los operarios (1° y 4°) entran a las 8:00 am y empiezan con el 
proceso, haciendo uso de las matrices, las cuales solo se emplearán los lunes a primera hora. 
Como se detalló anteriormente estos dos trabajadores son los encargados de los primeros 
pasos del proceso hasta el desbaste y aparado, y es ahí donde los operarios (2° y 5°) recién 
pueden realizar el armado de los calzados. Dicho esto, estos últimos ingresan a laborar a las 
10:00 am, ya que a esa hora recién está listo el primer par de zapatos para su respectivo 
armado. Lo mismo sucede con los operarios (3° y 6°), quienes recién a la 1:00 pm comienza 
su jornada laboral, ya que el paso anterior dura 3 horas en realizarse. Finalmente, el zapato 
pasa de nuevo por los primeros operarios (1° y 4°) para que culminen el proceso, 
desarrollando el acabado, el cual demora 30 minutos en realizarse y el control de calidad, el 
cual sólo se realizará los sábados en 30 minutos.  
  
En los siguientes cuadros se puede observar a detalle la producción semanal con sus 
respectivos tiempos en cada etapa del proceso. Es importante resaltar que cada color 
representa un par de calzado y una vez que cada operario culmina su actividad con el par, se 
procede al siguiente trabajador y así sucesivamente.  
Producción Semanal: 
• Lunes:  
Tabla 53 
Capacidad Productiva de Calzado Día 1 - Operario 1 
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Tabla 54 
Capacidad Productiva de Calzado Día 1 - Operario 2 
 
Tabla 55 
Capacidad Productiva de Calzado Día 1 - Operario 3 
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• Martes: 
Tabla 56 
Capacidad Productiva de Calzados Día 2 - Operario 1 
 
Tabla 57 
Capacidad Productiva de Calzados Día 2 - Operario 2 
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Tabla 58 
Capacidad Productiva de Calzados Día 2 - Operario 3 
 
• Miércoles: 
Tabla 59 
Capacidad Productiva de Calzados Día 3 - Operario 1 
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Tabla 60 
Capacidad Productiva de Calzados Día 3 - Operario 2 
 
Tabla 61 
Capacidad Productiva de Calzados Día 3 - Operario 3 
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• Jueves: 
Tabla 62 
Capacidad Productiva de Calzados Día 4 - Operario 1 
 
Tabla 63 
Capacidad Productiva de Calzados Día 4 - Operario 2 
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Tabla 64 
Capacidad Productiva de Calzados Día 4 - Operario 3 
 
• Viernes: 
Tabla 65 
Capacidad Productiva de Calzados Día 5 - Operario 1 
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Tabla 66 
Capacidad Productiva de Calzados Día 5 - Operario 2 
 
Tabla 67 
Capacidad Productiva de Calzados Día 5 - Operario 3 
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• Sábados: 
Tabla 68 
Capacidad Productiva de Calzados Día 6 - Operario 1 
 
Como se puede observar cada trabajador tendrá una jornada laboral de 8 horas diarias de lunes 
a viernes con 1 hora de refrigerio, a excepción de los operarios (1° y 4°), quienes los días 
miércoles, jueves y viernes trabajan menos horas, puesto que los pasos anteriores del par que 
les corresponde realizar no están culminados, quedándose sin realizar nada en ese momento. 
Por tal motivo, se estableció que esos días solo asistan hasta las 4:30 pm y el día sábado 
culminen los calzados restantes con el respectivo control de calidad de todos los pares de la 
semana. Todo esto se realizará de 10:00 am a 11:30 am completando sus 8 horas diarias que 
les corresponde. 
Otro cambio de horario es el de los operarios (2°, 3°, 5° y 6°), quienes los viernes podrán 
ingresar más temprano, con el fin de optimizar los procesos y que los operarios (1° y 4°) 
puedan culminar el día con los 3 pares establecidos. 
Con todo lo mencionado, se puede determinar que en una semana los trabajadores pueden 
realizar como máximo 15 zapatos por grupo, es decir 30 calzados semanalmente.  
A continuación, se muestra la capacidad calculada: 
• Capacidad diaria: Es variable 
• Capacidad semanal: 30 pares 
• Capacidad mensual: 120 pares 
• Capacidad anual: 1,440 pares  
Capacidad Productiva de Tacones: 
Para poder desarrollar los tacones, se ha determinado que todos los pasos pueden ser 
realizados por un trabajador, puesto que su elaboración cuenta con un menor tiempo de 
producción que los calzados. Por tal motivo, el número de trabajadores dependerá de la 
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demanda mensual y de la capacidad productiva máxima por cada uno de manera mensual. 
Ante esto, se ha establecido que los trabajadores laborarán de lunes a viernes de 8:00 am a 
5:00 pm con 1 hora de refrigerio.   
Para efectos del proceso, se ha considerado que solo los días lunes se hará uso de la matriz, 
puesto que de esta manera se tendrían múltiples moldes de tacos que estarán listos para pasar 
por los otros pasos para su modificación.   
A continuación, se puede observar detalladamente la producción de los primeros dos días de la 
semana de los tacos con los tiempos respectivos para cada actividad.  
Producción Semanal: 
• Lunes: 
Tabla 69 
Capacidad Productiva de Tacones Día 1 
 
• Martes: 
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Tabla 70 
Capacidad Productiva de Tacones Día 2 
 
Es importante mencionar que los siguientes 3 días la producción es igual al del día martes. 
Una vez observado y analizado el proceso, se ha estimado que el máximo de trabajadores 
dedicados a este proceso sería de 4 operarios, por lo que se puede determinar que en una 
semana los trabajadores pueden realizar como máximo 36 tacos a la semana. 
Dicho esto, a continuación, se muestra la capacidad calculada con los 4 trabajadores: 
Tabla 71 
Capacidad Productiva de Tacones 
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-          Capacidad diaria: Es variable 
-          Capacidad semanal: 144 pares 
-          Capacidad mensual: 576 pares 
-          Capacidad anual: 6,912 pares  
Layout de la empresa productora de Calzados y Tacones “Shoe Le Confort” 
En la siguiente imagen, se puede observar el Layout del local de producción, el cual fue 
proporcionado por la empresa tercerizadora.  
 
Figura 65. Layout de la empresa productora 
Layout de local de venta 
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A continuación, se presenta el Layout de Shoe Le Confort el cual cómo se puede observar 
cuenta con dos estantes para mostrar los diversos modelos que tenemos a los clientes, dos 
espejos, cada uno frente a dos puff para que las clientas puedan ver cómo le queda el calzado. 
Asimismo, va a contar con dos paredes de tripley para poder ocultar el almacén y evitar 
posibles robos y finalmente contará con un baño que va a poder ser usado tanto como para los 
trabajadores y los clientes. 
 
 
Figura 66. Layout del Local de Venta 
3.2.3 Presupuesto 
Para poder determinar el presupuesto de esta área, se ha tomado en cuenta los costos tanto 
variables como fijos de cada tipo de producto y estos se han multiplicado por la estimación de 
la producción detallada anteriormente. Como se mencionó anteriormente la empresa incurre en 
costos fijos mensuales para la elaboración de los calzados y tacos. Entre estos costos, se 
destacan el tinte, tachuela, terokal, entre otros. Dicho esto, es necesario separarlo según el tipo 
de producto para poder realizar una estimación más exacta de los costos que se incurren para 
cada zapato y taco mensualmente, con el fin de que este presupuesto pueda pasar al área de 
finanzas para finalmente ser aprobado y proceder a la compra de los materiales. Se ha 
estimado que el 75% de estos costos son destinados equitativamente a cada tipo de calzado, es 
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decir 25% para cada uno. Quedando un 25%, el cual es destinado a la elaboración de los tacos; 
por lo que el taco grueso al incluir mayor cantidad de materiales posee 14% de los costos fijos 
y, por ende, el 11% restante pertenece al taco delgado. 
Finalmente, nuestro presupuesto mensual destinado a los materiales es el siguiente:  
➢ Presupuesto de Sandalias 
Tabla 72 
Presupuesto de Sandalias 
 
➢ Presupuesto de Botines: 
Tabla 73 
Presupuesto de Botines 
 
➢ Presupuesto de Zapatos Formal: 
Tabla 74 
Presupuesto de Zapato Formal 
 
➢ Presupuesto de Tacos Delgados: 
Tabla 75 
Presupuesto de Tacos Delgados 
 
➢ Presupuesto de Tacos Gruesos: 
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Tabla 76 
Presupuesto de Tacos Gruesos 
 
➢ Presupuesto Total Mensual 
Tabla 77 
Presupuesto Total Mensual 
 
3.2.3.1 Inversión inicial 
Para iniciar con el proceso de producción, es necesaria una fabricación previa de matrices, 
pues la estructura de nuestro zapato es totalmente diferente al habitual, esto quiere decir que se 
harán moldes de horma de zapato para cada talla y también respecto a la unión que se tiene 
con los tacones, lo cual facilitará la inyección de color. Las tallas de zapato propuestas van de 
la 35-38 dado que, en nuestro país, la mayoría de mujeres en promedio calzan entre dichas 
tallas, estos valores fueron a la vez comprobados con una encuesta mediante la red social 
Facebook. 
Asimismo, será imprescindible la creación de fierros de metal necesarios en el montaje y 
desmontaje del taco. Todo esto con el propósito de abaratar costos y hacer más eficiente la 
producción.  Los costos incurridos en cada matriz son dados en dólares y el tipo de cambio 
considerado fue el de Sunat de 3.34 del día 30 de octubre del 2019. 
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Tabla 78  
Inversión en matrices 
 
3.2.3.2 Costos fijos, costos variables, costos unitarios 
Costos variables: 
Si bien el Sr. Soto junto con Varisina serán los responsables del proceso productivo, será Shoe 
Le confort quienes le proporcionen los insumos y materias primas necesarias para la 
producción de la totalidad requerida, tanto para los diseños de zapato, como para los tacos. 
Respecto a los costos incurridos en la compra de materias prima para la producción, estos 
fueron clasificados en costos variables, los cuales, al contar con tres diferentes modelos de 
calzados, se tuvo que considerar que los materiales varían dependiendo las cantidades a 
utilizar.  
Para la compra de los items recurriremos a vendedores especializados en la industria del 
calzado en ventas al por mayor y menor, eligiendo los que cuentan con mayor prestigio y 
preferencia, ya que, al necesitar comprar fuertes cantidades de cada producto de manera 
mensual, esto nos beneficia reduciendo los costos. No obstante, debido a que no contamos aún 
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con años en el mercado, el riesgo de liquidez de nuestra empresa es alto durante su etapa 
inicial, por lo que los proveedores no están dispuestos a otorgarnos crédito en cuanto al pago 
de las obligaciones a corto plazo, es por ello que, Shoe Le Confort tiene como política realizar 
los pagos a proveedores al contado, pues contará con dinero suficiente para afrontar las 
obligaciones del mes. Asimismo, se cuenta con la propuesta para futuras negociaciones de 
obtener el financiamiento íntegro luego de cumplir cuatro años como empresa, dado el riesgo 
que supone nuestro proyecto en su etapa inicial, y que se espera que se solidifique y establezca 
en el mercado de manera más concreta al cabo de ese tiempo.   
Respecto al caso de los fierros, se utilizará la matriz desarrollada para cortarlos, ya que estos 
productos son claves pues suponen los principales componentes para poder remover el taco. El 
costo es elevado para el tamaño de las piezas si es que tuvieran que ser producidas por unidad, 
pero dado que estas deben ser resistentes y seguir las medidas establecidas en la etapa de 
investigación es indispensable realizarlas, y el contar con una matriz propia ayudará a reducir 
los costos pues solo se incurrirá en el costo del fierro para cada tamaño, el cual es comprado 
por planchas y nuestra merma será casi nula. 
Tabla 79 
Costos variables calzado 
                                      
 
Asimismo, también se calculó el costo de cada par de tacos: 
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Tabla 80  
Costos Variables tacones 
 
 
No obstante, dentro de los costos variables consideramos el pago realizado a Sr. Soto junto 
con Varisina por su mano de obra, al realizar la producción. Dado que contaremos con un 
contrato anual según la producción estimada de cada mes, la empresa optó por brindar un 
detallado del costo unitario de cada producto según el tiempo y la dedicación que estos 
involucran.  
Tabla 81  
Mano de obra directa 
 
Costos Fijos: 
Asimismo, también se consideraron costos fijos, ya que la otra parte de los insumos será 
adquirida en bolsas o botellas y se podrá guardar el sobrante será almacenado para los meses 
de mayor demanda, por lo que se realizará su compra promedio mensual según la cantidad a 
producir, estos serán adquiridos de nuestros mismos proveedores, y los descuentos también 
aplican para el precio de estos insumos. Por otro lado, debido a que la producción es 
tercerizada, no se incurre en costos de sueldos de los trabajadores, servicios, maquinarias o 
mantenimiento de estas, ya que estos son cubiertos por nuestro socio estratégico. 
130 
 
Tabla 82  
Costo Fijo 
 
Gasto de ventas: 
En el siguiente cuando se puede observar los costos mensuales para la compra de las bolsas, 
las cuales serán de tela y en la que se entregan los productos de Shoe Le confort, tanto para los 
zapatos como para los tacones. Se decidió que fueran bolsas para que se puedan re utilizar a 
diferencia de las cajas usuales, y estas varían según la producción mensual pronosticada para 
las ventas. De igual manera a estos gastos se le adicionará el presupuesto designado por el área 
de marketing para el mes.  
Tabla 83 
Gasto de Ventas 
 
Gasto Administrativo: 
Dentro de los gastos administrativos se consideró el pago de los sueldos a los trabajadores por 
parte del área de RRHH, al cual varia anualmente, y las capacitaciones brindadas egún el 
cronograma establecido por el área. Además de los servicios de luz, agua e internet dentro del 
local de ventas. 
Tabla 84 
Gastos Administrativos 
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Otros Gastos Mensuales: 
Se ha establecido que se contará con un local de venta en el que se pueda encontrar la variedad 
de nuestros productos y tallas. Es por ello que incluye la compra de suministros necesarios 
para mantener la limpieza en los espacios de atención, así  como también en los servicios 
higiénicos, los cuales se deben renovar o comprar repuestos cada cierto periodo debido a su 
uso. Por otro lado, también se incluye el pago único en el primer mes del POS, el dispositivo 
de izipay para realizar los cobros mediante cualquier tarjeta. 
 
 
 
 
Tabla 85  
Otros Gastos 
Fuente: Elaboración Propia 
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3.3 Plan de Recursos Humanos 
3.3.1 Estructura organizacional 
La estructura de nuestra empresa según Mintzberg está dividida en tres partes: el ápice 
estratégico, el núcleo de operación y la tecnoestructura. Al ser una empresa en etapa de 
crecimiento, no contamos con una línea media y tampoco con un staff de apoyo, debido al 
tamaño de la empresa, esta división sigue estando dentro del poco personal que manejamos. 
 
Figura 67. Organigrama de la empresa “Shoe Le Confort” 
Leyenda:  
Naranja: Ápice estratégico. 
Verde: Núcleo de operación. 
Azul: Tecnoestructura. 
3.3.2 Determinación del personal requerido 
Como se mencionó anteriormente, el proceso productivo de la empresa será tercerizado. Sin 
embargo, luego de realizar las coordinaciones respectivas con las gerencias de producción y 
comercial, se consideró necesaria la incorporación de un supervisor de taller que trabaje para 
Shoe Le Confort, el cual será el vínculo entre ambas empresas, pues contar con un operario en 
el área de elaboración de nuestros productos es ideal para conocer de qué manera se realizan 
las actividades, tiempos, costos y en especial, la calidad. Por ende, se ha decidido incluir en 
planilla a un trabajador del área de producción el cual desarrollará sus actividades en el taller 
de los terceros.  
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Asimismo, con respecto al local de venta, será necesario contratar a una encargada de apoyar 
suministrando productos y realizando los cobros de estos, es por ello por lo que también se 
consideró a una vendedora dentro de los trabajadores requeridos.  
Finalmente, cada uno de los gerentes de las áreas principales ya mencionadas. 
Tabla 86 
Personal requerido por la empresa. 
 
3.3.3 Descripción de los puestos de trabajo requeridos 
Tabla 87 
Descripción del puesto y manual de funciones del Gerente de Finanzas 
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Tabla 88 
Descripción del puesto y manual de funciones del Gerente de I & D 
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Tabla 89 
Descripción del puesto y manual de funciones del Gerente de Recursos Humanos 
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Tabla 90 
Descripción del puesto y manual de funciones del Gerente Comercial 
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Tabla 91 
Descripción del puesto y manual de funciones del Gerente de Producción 
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Tabla 92 
Descripción del puesto y manual de funciones del Gerente de Logística 
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3.3.4 Presupuesto 
El presupuesto de RRHH, se estableció en base a los presupuestos de Finanzas, Producción y 
Comercial. Se determino que los socios fundadores no cuenten con un sueldo durante el 
primer año, para obtener un mayor flujo de caja y así no requerir de financiamiento adicional, 
por ello, y porque su desempeño influirá directamente en los resultados de la empresa, se les 
otorgara un bono en base a los resultados de reales de la empresa. Por otro parte, el 
presupuesto neto del área va a constar únicamente de la capacitación del operario de calidad, 
con el objetivo de brindar un servicio de calidad a nuestros clientes. Asimismo, el presupuesto 
contiene el saldo de los honorarios, por el operario, la cajera, el administrador y los socios 
fundadores, comienzan a partir del segundo año. 
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Tabla 93 
Presupuesto del área de RRHH 
 
3.4 Plan de Marketing 
3.4.1 Estrategias de marketing (offline y online) 
3.4.1.1 Descripción de estrategias de producto 
Nuestros productos son calzados que van dirigidos a mujeres entre 18 y 39 años. Nosotros 
ofrecemos diferentes modelos de calzados, tales como sandalias, zapatos formales y botines, 
todos con plataformas incorporadas. Asimismo, otra peculiaridad de nuestros productos es que 
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se puede remover el taco de manera práctica a otro color, diseño o grosor de tacones 
dependiendo de los gustos o preferencias de nuestras clientas.  
Por un lado, respecto a las características del calzado va a depender del modelo de que 
nuestros clientes decidan, generalmente todos nuestros modelos van a ser de cuero vacuno o 
equino, ya que buscamos que los calzados les duren por mucho más tiempo y puedan 
recomendar nuestros productos. 
Por otro lado, respecto a la presentación, nuestros calzados serán entregados en bolsas de tela 
y no en cajas como en la mayoría de las empresas de calzados brindan a sus clientes, con la 
finalidad de que puedan llevarlo de manera más práctica en sus carteras o puedan utilizarlo 
para otros fines. La compra de un par de calzado incluye este mismo más dos pares de tacones 
que puede escoger el cliente. 
La estrategia que emplearemos será desarrollo de producto y de mercados, ya que planeamos 
fabricar más modelos de calzados de acuerdo con las tendencias de la moda y a las exigencias 
de nuestros clientes, y a su vez vender no solo en la ciudad de Lima, si no también abrir 
tiendas en provincias.  
Finalmente, la compañía se encuentra en la primera etapa del ciclo de vida del mercado, ya 
que, como empresa, lo que estamos buscando a través diversas publicidades que lanzamos en 
nuestras redes sociales es reforzar nuestro posicionamiento en el mercado, y a través de 
entrevistas a los posibles clientes realizar modificaciones en nuestros diversos modelos. 
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Figura 68. Niveles estratégicos del producto 
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Figura 69. Matriz Ansoff 
3.4.1.2 Descripción de estrategias de fijación de precio 
Para poder definir el precio de nuestros calzados, es importante analizar previamente los 
costos y gastos que se ven inmersos en la producción. Dentro de los costos primordiales 
necesarios para la elaboración son los materiales, los cuales van a variar de acuerdo con el 
diseño y tipo de calzado, ya que algunos necesitarán mayor cantidad de ciertos materiales o 
requerirán de otros como es el caso de los botines y en los tacones el del taco grueso. Cabe 
resaltar que nuestros calzados serán de cuero, dándole alta importancia a la calidad y duración 
de estos.  
Shoe Le Confort ofrece calzados únicos y exclusivos en nuestro país que se caracteriza por 
brindar facilidad y comodidad a las clientas, al contar con un sistema de intercambio de tacos, 
en el que el propio usuario decide cual usar de acuerdo con sus gustos y a la ocasión en la que 
se presenta. Por tal motivo, consideramos que nuestros precios deben ser superiores a los de 
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calzados ordinarios, puesto que con los de nuestra marca podrán obtener dos calzados en uno y 
así ahorrarse costos adicionales. Además, para el desarrollo de estos tipos de calzados se va a 
realizar una inversión en cuanto a la prueba del funcionamiento del producto. Estas incurren 
impresiones en 3D y matrices del calzado, con el fin de que al momento de realizar 
producción por volumen sea más rentable. Dicho esto, la estrategia de fijación de precios que 
hemos considerado para el inicio de nuestro negocio es el de maximización, ya que esperamos 
atraer al público objetivo con altas utilidades en un corto plazo, mediante publicidad y 
promociones constantes. Conforme pase el tiempo y nuestra marca se haga conocida, se espera 
reducir los precios para fidelizar a los clientes ya establecidos. Para poder determinar el precio 
final, también se ha analizado a la competencia, puesto que es importante para determinar si 
nuestros productos están dentro del rango de precios aceptado por la población. En base a eso, 
a continuación, se muestran los precios de nuestros principales competidores en comparación 
con los establecidos por nosotros. 
Tabla 94 
Comparación de Precios 
 
En el cuadro anterior se puede observar que Shoe Le Confort mantiene precios por encima de 
los competidores indirectos que existen en el Perú. Sin embargo, estos competidores no 
cuentan con el valor agregado que nosotros ofrecemos, solo hay similitud en cuanto al 
segmento al que nos dirigimos, calidad y gama de diseños que ofrecen. Pero por el otro lado, 
esta Tanya Heath Paris, la cual es nuestra competencia directa al producir y comercializar 
calzados con taco removible para mujeres. Esta empresa cuenta con precios altos, debido a la 
trayectoria que tiene en el mercado, su presencia internacional y al poder adquisitivo que 
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mantienen los pobladores de su principal mercado, Francia. Al analizar su precio, somos 
conscientes que no se podría igualar, puesto que el entorno en el que se opera es distinto en 
muchos aspectos al nuestro como el poder adquisitivo, por lo que los peruanos no estamos 
acostumbrados a adquirir este tipo de productos a precios tan elevados.  
Cabe resaltar que se establecieron esos precios promedios en base también a las entrevistas 
realizadas a los potenciales clientes, ya que ahí pudimos determinar el máximo a pagar por las 
mujeres. Asimismo, en las entrevistas y encuestas virtuales pudimos determinar que la 
mayoría de los potenciales clientes preferían adquirir los calzados con dos tipos de tacos a un 
precio superior al mercado, de tal manera que quede claro nuestra propuesta de valor. Por tal 
motivo se ha determinado que se ofrecerán los calzados con dos diferentes tacos (uno delgado 
y el otro grueso). El diseño del taco será elegido por el cliente en base a 3 opciones que se le 
brindarán por cada tipo de calzado.  
Por otro lado, al ofrecer calzados, somos conscientes de que los precios son variables en 
cuanto a temporadas, por ejemplo, los precios de los botines en los meses de octubre y 
noviembre empiezan a bajar o a entrar en ofertas con distintas promociones, ya que se da 
inicio a la primavera. Por tal motivo, los modelos de calzados que ofreceremos contarán con 
distintas promociones en cambios de temporada las cuales se detallan a continuación: 
Tabla 95 
Promociones según temporada 
 
Una vez establecido el tipo de promoción para cada calzado, se detalla el precio real a vender 
en cada mes, tomando como referencia que el precio máximo, es decir el ideal es el de S/. 325 
para los botines, S/. 285 para las sandalias, S/. 305 para los zapatos formales y S/. 50 para el 
par de tacos, ya sea grueso o delgado. Asimismo, se estima que los precios variaran de un año 
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a otro, debido a la inflación esperada de nuestro país, el cual en promedio es 2.05% (BCRP 
2019). 
 
Figura 70. Proyección de la inflación: 2015-2020 BCRP 
 
Ante esto, se estableció lo siguiente: 
Tabla 96 
Pronóstico de Precios - Año 1 
 
Tabla 97 
Pronóstico de Precios - Año 2 
 
Tabla 98 
Pronóstico de Precios - Año 3 
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3.4.1.3 Descripción de estrategias de plaza 
Shoe Le Confort venderá sus productos mediante el local propio ubicado en el distrito de San 
Isidro, en el cual nuestros clientes podrán visualizar nuestros productos y probarse los distintos 
calzados de su preferencia. Asimismo, nuestros productos se ofertarán a través de las redes 
sociales como Facebook e Instagram, y mediante un chat box podrán realizar consultas acerca 
de características del producto y se podrán aceptar solicitudes de pedidos con una correcta 
verificación acerca del stock disponible previamente. Además, para el segundo año se ha 
proyectado ser partícipes en las principales ferias de calzado y moda, en las cuales estaremos 
ofreciendo nuestros productos en estos lugares o eventos que se realizan en la ciudad de Lima, 
tales como: 
• Expo Detalles Perú 
• Calzatex Perú 
• Feria Alternativa de Producción Independiente 
Para el segundo año se planea poder comercializar nuestros calzados en Showrooms, por 
ejemplo en “Fascino La Galería”.  Con relación a nuestros calzados o productos terminados, 
estos se almacenarán con el más estricto cuidado y llevando un riguroso control del stock en el 
mismo punto de venta ubicado en San Isidro. 
Por otro lado, nuestra empresa ofrecerá un servicio de delivery para las personas que compren 
nuestros a través de página web. Luego de que nuestros clientes hayan comprado por medio de 
la página web, esta deberá llenar un formulario para conocer la hora, dirección, y la fecha de 
entrega según la disponibilidad del cliente. Con relación a este servicio brindado a nuestros 
clientes, este estará disponible a partir del segundo año de iniciado el negocio, el cual abarcará 
a todos los distritos de nuestro capital, con la finalidad de fidelizar a nuestro público objetivo.  
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3.4.1.4 Descripción de estrategias de promoción  
Cada inicio de temporada se planea el lanzamiento de un catálogo online que será 
promocionado por medio de las redes sociales que maneja la compañía y mediante la página 
web; asimismo, este mismo catálogo se imprimirá dos veces y se tendrá en la tienda de 
calzados al alcance de nuestros clientes. Esto será con la finalidad de que nuestro público 
objetivo pueda visualizar la variedad de diseños y colores que posee nuestra marca, tanto de 
calzados como los tacos que pueden combinar con sus diferentes outfits; además, con el 
objetivo de atraer y captar la atención de clientes potenciales, y, de esta manera, ampliar 
nuestra cartera de clientes. 
También, se proyecta realizar sorteos de manera trimestral, donde la ganadora se hará 
acreedora de un par de calzados de nuestra marca o un par de tacos con el diseño que ella 
desee. Por ejemplo, en la siguiente imagen se puede visualizar el sorteo que hemos realizado 
en septiembre del presente año, en donde las personas pudieron participar luego de haber 
realizado una pequeña encuesta sobre qué modelo de calzado les gustaba más. 
 
Figura 71. Imagen ilustrativa de sorteo en Facebook 
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Cuando se cerró el sorteo, procedimos a decidir a la ganadora e hicimos público los resultados 
por la red social.  
 
Figura 72. Publicación de resultados del sorteo en Facebook  
Finalmente, la ganadora se contactó con nosotros y pudimos hacerle entrega del premio en 
persona.  
 
Figura 73. Foto con la ganadora del sorteo realizado en Facebook. 
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Por otro lado, para promocionar nuestros calzados en Instagram y que tengan un mayor 
alcance o exposición, se contratará para el segundo año a Talía Echecopar. Ella es reconocida 
influencer de 32 años en el tema de la moda, cuyo número de seguidores supera los 116,000. 
Para el tercer año, para que más personas puedan conocer nuestros calzados y tacones se 
contratará a Tana Rendón quien es una reconocida diseñadora de modas y bloggera; además, 
esta influencer cuenta con su propio canal de YouTube, donde comparte algunos consejos y 
tips a sus seguidores.  Referente a los meses que se contratarán estas influencer para que 
puedan publicitar nuestros productos serán en junio y diciembre. 
 
Figura 74. Perfil de Instagram de Talía Echecopar. 
 
Figura 75. Perfil de Instagram de Tana Rendón. 
151 
 
 
Figura 76. Perfil de Instagram de Shoe Le Confort 
3.4.1.5 Plan de marketing digital 
Situación actual 
Durante los últimos meses, hemos considerado importante contar con una mayor presencia en 
las redes sociales, pues consideramos que en la actualidad es un medio principal para llegar a 
las mujeres que forman parte del público objetivo. Para identificar los principales indicadores 
digitales, se hizo uso de las métricas proporcionadas por la red social Facebook en el periodo 
de octubre - noviembre.  
En primer lugar, está el alcance de las publicaciones, el cual, en un mes tuvo un crecimiento 
de 29,7 mil%, llegando a 8332 mujeres del mercado al que nos dirigimos. Esto amplia el 
reconocimiento de nuestra marca en el mercado limeño, con lo cual, pudimos conseguir 
clientas interesadas en adquirir nuestros productos demostrado mediante los mensajes 
enviados y la preventa realizada.  
En segundo lugar, al medir las interacciones del post de publicidad SEO y SEM, el número de 
usuarias creció en un 2.6 mil%, lo cual proporciona un análisis favorable para la gestión de la 
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empresa, ya que rectifica que las actividades desarrolladas en esta red social llaman la 
atención de quien lo visualiza.  
En tercer lugar, la cantidad de “Me Gusta” obtenidos creció un 138% con una cantidad de 19 
nuevos me gusta, esto significa que más mujeres se acoplan a nuestra propuesta de 
revolucionar el calzado. 
 
Figura 77. Estadísticas de la Página en Facebook de Shoe Le Confort 
Se desarrollaron planes de Marketing digital: 
3.4.1.5.1 Análisis del público objetivo, situación digital de la empresa y del entorno 
a) Demografía: 
• Sexo: femenino 
• Edad: 18 a 39 años 
• Geografía: Lima Moderna 
• NSE: A y B 
• Estado Civil: Soltero y cazado 
• Nivel educativo: secundaria completa 
b) Gustos y estilos: 
• Valores: Moderna sofisticadas 
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• Intereses: ropa, estilo, moda y actualidad 
• Hobbies: las compras, el viajar y salir de fiestas 
• Estilo de vida: Moderna y sofisticada 
• Personalidad: extrovertida, apasionada 
c) Interacción con internet 
• Tipos de usuarios: Usan las redes sociales 
• Los sitios que visitan: páginas de ofertas y alguna vez tiendas de diseñador 
• Dispositivos usados: dispositivos móviles, principalmente smartphones. 
• Redes Sociales: Facebook, Instagram y WhatsApp  
• Sitios de información redes sociales (comentarios), páginas web y hasta noticias. 
d) Hábitos de consumo: 
Realizan compras informadas del producto en especial si se trata de zapatos, sin embargo, 
siempre buscan algo nuevo. Por ello, están pendientes de las redes sociales de sus influencers 
de preferencia. 
3.4.1.5.2 Determinar objetivos 
1. Generar un 10% más de leads (conversiones) a través de marketing digital. 
Estrategia: Diseñar anuncios en redes sociales para ofrecer nuestros productos con los 
clientes. 
Táctica: Contratar publicidad para el catálogo online y contratar Google Ads 
Acciones y control: 
Publicar el catálogo online en Facebook. Se mostrarán los diseños de nuestros zapatos 
y los beneficios para que el cliente (definido en el análisis del público objetivo). La 
publicidad se realizará todos los años trimestralmente y contará con un presupuesto de 
anual de 80 soles. Como métrica se tiene los clics en la llamada a la acción del anuncio 
en Facebook. A nuestro segundo y tercer año de operaciones planeamos contratar el 
servicio de publicidad Google Ads y así poder tener más alcance de nuestro producto. 
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2. Aumentar la notoriedad de la empresa durante el 2020, con el objetivo de aumentar las 
búsquedas orgánicas. 
Estrategia: Realizar publicidad en las redes sociales sobre sorteos y contar con 
influencers para tener más notoriedad. 
Táctica: Contratar publicidad para los sorteos y contratar a dos influencer. 
Acciones y control: 
Se decidió realizar publicidad pagada (SEM) en Facebook para alcanzar más 
notoriedad en la empresa. La publicidad se desarrollará en el primer año y su objetivo 
será alcanzar un mayor nivel de interacción con nuestro público objetivo. Estos sorteos 
se realizarán durante toda la vida del proyecto y tendrán una periodicidad bimestral. 
Por otro lado, en la plataforma de Instagram se contratará a dos influencer para tener 
más alcance con las personas más jóvenes de nuestro público. Serán dos influencer 
distintos para el segundo año Talía Echecopar y para el tercer año del proyecto Tana 
Rendon, sus promociones tendrán una periodicidad semestral y tiene por objetivo crear 
más visitas a nuestro perfil de Instagram. 
3. Para el 2022. 
 
Figura 78. Imagen Ilustrativa de Marketing Digital 
Acciones: 
• Contratar a una influencer. 
• Publicitar nuestro catálogo. 
155 
 
• Promocionar nuestro producto en Facebook e Instagram. 
• Realizar un video informativo. 
3.4.1.5.3 Control: 
• Revisar las variaciones de interacciones en nuestro sitio web a través de Google 
analitycs. 
• Analizar la variación de ventas según vayan lanzándose las campañas. 
3.4.2 Presupuesto 
Para la elaboración del presupuesto de Marketing, hemos tomado como referencia las 
actividades descritas en cada una de las “4Ps” y en el marketing digital, para lo cual se ha 
realizado una tabla para resumir las actividades por mes para cada uno de los tres años. 
Tabla 99 
Diagrama de actividades de Marketing para el año 1 
 
En base a la primera tabla, se ha procedido a elaborar el cronograma de actividades con sus 
respectivos montos por mes, en el que se destaca que para los meses de Abril, Junio, Octubre y 
Diciembre serían los que más se invertirían para el primer año. 
Tabla 100 
Presupuesto de actividades de marketing del año1 
 
Para el segundo año se estará considerando el pago al influencer, el servicio de delivery y el 
pago de Google Ad Words de manera mensual. 
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Tabla 101 
Diagrama de actividades del área de marketing para el año 2 
 
Tabla 102 
Presupuesto de las actividades del área de marketing para el año 2 
 
Tabla 103 
Diagrama de actividades del área de marketing para el año 3 
 
Tabla 104  
Presupuesto de las actividades del área de marketing del año 3 
 
3.5  Plan de Investigación y Desarrollo 
Contar con un área de Investigación y Desarrollo es esencial para el proyecto propuesto, ya 
que en el país no existe ninguna empresa del sector que utilice la tecnología del tacón 
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removible, por lo tanto, fue necesario realizar una investigación previa. Esta actividad se 
realizó junto con el apoyo del área encargada del tema de calzados por parte del Ministerio de 
la producción, uno de nuestros socios principales CITEccal. Ellos cuentan con una amplia 
experiencia realizando diversos calzados de diferentes modelos, colores y requisitos 
adicionales. El presupuesto de I&D considera únicamente una fuerte inversión para el año 0, 
como parte de gastos preoperativos, pues son requisitos el realizar pruebas previas a elaborar 
un zapato de tacón removible y posteriormente realizar matrices con las medidas exactas, las 
cuales son la base para comenzar la producción.   
La primera actividad realizada fue elaborar visualmente nuestra idea de negocio, para este 
caso se realizó un prototipo de un calzado real, pero el taco era unido por medio de un imán, lo 
que permitía fácilmente intercambiarlo por otro, este prototipo fue realizado por Sr. Soto, un 
zapatero con negocio propio.   
También se han considerado los costos por investigación y planeamiento 3D para poder 
remover los tacones de la base del zapato realizado por CITEccal, así como también la 
impresión de estos para, a través de esta muestra, tomar las medidas de cada una de las piezas 
que los conforman y poder realizar las matrices de zapatos y tacones, tal como se explica en 
las inversiones realizadas. Para ello, se tuvo que realizar la investigación y planeamiento 3D 
de al menos uno de los tres modelos a ofrecer de zapatos para conocer el proceso de la 
plantilla, los detalles y medidas necesarias a considerar, así como también para los dos 
modelos de tacos y experimentar que ambas funciones en el mismo par con el sistema 
integrado que permite intercambiarlos. 
Tabla 105 
Presupuesto del área de Investigación y Desarrollo 
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3.6 Plan de Responsabilidad Social Empresarial 
En nuestro proyecto de emprendimiento, se consideraron dos emprendimientos para el plan de 
Responsabilidad Social Empresarial. Uno para el segundo y tercer año y además se agregará 
otro para nuestro cuarto año de emprendimiento. 
 
3.6.1 Matriz de acciones alineadas de los grupos de interés vs. Emprendimiento 
Se identificaron los siguientes grupos de interés: 
Los clientes, son el grupo con mayor poder e interés porque la empresa sea socialmente 
responsable, es por ello por lo que tenemos que mantener una atención cercana.  
Los empleados, tienen un grado mantener satisfechos debido a que son parte importante de 
nuestros para nuestros procesos de revisión de calidad y ventas. 
Los proveedores, se deben mantener satisfechos debido al poder que tiene frente a la empresa, 
es de gran importancia contar con la producción de nuestro proveedor. 
Los gremios empresariales, se deben monitorear debido a que pueden brindarnos 
oportunidades de crecimiento y desarrollo como empresa. 
La sociedad, se le tiene mapeado como mantener informado debido a que si queremos ser 
sostenibles con el tiempo debemos participar en iniciativas en nuestro entorno. 
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El Estado, se le debe mantener informado al Estado de que cumplimos con las regulaciones 
establecidas y con los permisos para funcionar como negocio, asimismo, es importante no 
realizar actividades de competencia desleal. 
Entidades comprometidas con el medio ambiente, también se busca mantenerlos informados 
de las iniciativas o |acciones de responsabilidad con el medio ambiente que vaya a tomar la 
empresa. 
Tabla 106 
Matriz de interés por acciones a tomar en cuenta 
  
3.6.2 Actividades para desarrollar 
a) Proyecto de creación de percheros con tacos usados 
El proyecto Shoe Le Confort está comprometido con la responsabilidad social empresarial ya 
que de manera anual se recolectarán los tacos devueltos por los clientes, con el incentivo de 
ofrecer a cambio un porcentaje de descuentos en nuevos productos, los cuales serán 
entregados a un grupo de mujeres de bajos recursos pertenecientes al asentamiento humano de 
Ventanilla “La Paz” para que sean utilizados como insumos de reciclaje.  
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Figura 79. Asentamiento humano "La Paz" ubicado en Ventanilla. 
Estas personas recibirán una capacitación, en el cual las participantes aprenderán a realizar 
percheros, los cuales podrán ser vendidos en la feria que se realizará para que puedan obtener 
ingreso por este medio. Por otro lado, este proyecto se llevará a cabo a partir del año 2 en el 
mes de Julio y será de carácter anual. Además, esta actividad cumple con las tres dimensiones 
de la RSE. Con relación a lo ecológico es que, mediante la recolección de los tacos, se 
podrá recrear percheros en lugar de desecharlos a la basura. Con relación al tema social y 
económico, se estaría brindando oportunidades de desarrollo a mujeres de escasos recursos 
para que puedan obtener a través de la venta, ingresos para solventar sus gastos familiares 
como una oportunidad de negocio. 
 
 
Figura 80 Imagen ilustrativa 1 de ejemplos de modelos de percheros con tacos usados. 
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Figura 81. Imagen ilustrativa 2 de ejemplo de modelo de percheros con tacos usados. 
b) Proyecto de la minimización de sustancias y productos contaminantes en los productos 
Shoe Le Confort 
Para nuestro cuarto año hemos planificado reducir el uso de productos y sustancias 
contaminantes, para remplazarlos por materiales reciclables y que no sean dañinos a la salud 
de la persona. El por qué este proyecto se consideró al cuarto año es debido a que se espera 
tener más alternativas de materia primas para la elaboración de nuestros zapatos, en todo caso 
la investigación de estos materiales nos permitirá sustituirlos de nuestros procesos para 
desarrollar productos más amigables con el medio ambiente y con la salud de las personas. 
Para este proyecto no se elaboró un presupuesto debido que aún sigue en investigación. 
3.6.3 Presupuesto 
Para llevar a cabo con éxito nuestra actividad social de manera anual, en el presupuesto se ha 
considerado el alquiler del local, el cual estará ubicado en Petit Thours y se pagará el importe 
de 600 soles por los 3 días que durará las capacitaciones y la venta de los percheros. Por otro 
lado, se consideró la compra de las sillas, mesas y pasajes para nuestras invitadas. También, se 
consideró el precio de los materiales, el cual comprende las maderas, clavos, pegamentos, por 
ejemplo. 
Tabla 107 
Presupuesto del Proyecto de creación de percheros con tacos usados 
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3.7 Plan Financiero 
3.7.1 Ingresos y egresos 
Nuestra principal fuente de ingresos se da por la venta de calzado con tacón removible, de los 
cuales contamos con tres productos, las sandalias, los zapatos cerrados y los botines. También, 
se realiza la venta de tacos delgados y gruesos siendo estos la menor forma de ingresos.  
Por los egresos, se tiene como gastos, los costos variables de nuestro proveedor y los gastos 
fijos, también se encuentran gastos como el POS, los gastos de administración corresponden al 
sueldo de los empleados. Por otro lado, los gastos de financiamiento e impuesto a la renta son 
pagados durante el mes. 
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Tabla 108 
Ingresos y egresos de Shoe Le Confort 
 
3.7.2 Inversiones 
En primer lugar, Varisina, como uno de nuestros socios principales, será la empresa encargada 
de realizar el proceso de producción, es decir, que serán ellos los que manejen el 
requerimiento de personal con los conocimientos necesarios para la fabricación de nuestros 
productos, pues cuentan con un staff especializado y con amplios años de experiencia en la 
industria del calzado, además de entregas realizadas de manera exitosa. Asimismo, poseen las 
maquinarias, utensilios y tecnología suficientes para abastecer nuestra producción, así como 
también se acordó que la necesidad de realizar mantenimiento o reparaciones será contratada 
por su cuenta pues ya poseen socios dedicados a su revisión y asesoramiento constante, en 
otras palabras, nosotros realizamos el pedido con meses de anticipación y ellos se encargaran 
de despachar la cantidad establecida hacia nuestras instalaciones a cambio un pago por su 
mano de obra dependiendo el producto que deban desarrollar. Es por ello que la inversión 
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principal en la que recurrirá nuestra empresa será en las matrices utilizadas para optimizar el 
proceso de producción, en cuanto a tiempo y costos, de Varisina y fabricar las piezas 
necesarias para ensamblar los zapatos y tacones para que estos cumplan la función de ser 
removidos. No obstante, es importante mencionar que será Shoe Le confort quienes le 
proporcionen los insumos y materias primas necesarias para la producción de la totalidad 
requerida, tanto para los diseños de zapato como para los tacos. 
En segundo lugar, se incluye el coste del área de Investigación y Desarrollo. Para esto se ha 
considerado el prototipo inicial que explica nuestra idea de negocio y también los costos por 
investigación y planeamiento 3D para poder remover los tacones realizado por CITEccal, así 
como también la impresión para a través de esta muestra tomar las medidas de cada una de las 
piezas que los conforman y poder realizar las matrices de zapatos y tacones. Dicho esto, uno 
de los costos más elevados que se tendrá que afrontar será la inversión en matrices. Las 
matrices permiten realizar perfectamente las principales piezas de nuestros productos en 
cuestión de segundos, lo que maximizaría nuestra producción y disminuiría la cantidad de 
operarios necesarios y el tiempo de obtener el producto terminado. Para esto es necesaria una 
matriz capaz de producir la planta del zapato en cada talla, y se ha considerado contar en un 
inicio con tallas que van desde el número 35 al 38, pero es posible que en los próximos años 
las tallas a ofrecer se amplíen. Cabe recalcar que la planta del zapato es indiferente al modelo 
que se produzca, por lo que la matriz puede utilizarse para cualquier tipo de los tres con los 
que contaremos.  De igual manera se fabricarán matrices para los tacos, ya sean los gruesos o 
delgados, y las presentaciones serán en tres diferentes alturas, taco 5, 7 y 9, asimismo, los 
tacones se podrán utilizar para cualquier modelo de calzado. Finalmente, las piezas que 
permiten la funcionalidad de retirar los tacones serán elaborados con metal, pues 
consideramos este material muy resistente que permitirá la acción de poner y sacar 
constantemente los tacos, estos también se elaborarán con matrices y cada par de tacos incluye 
tres de estas piezas.  
En tercer lugar, lo referente a la decoración del interior del local de venta, se deberá invertir en 
anaqueles, muebles y espejos para que nuestros clientes se sientan cómodas y tengan 
practicidad al momento de probar nuestros calzados. Además, se deberá contar con una 
cámara de vigilancia que permita observar la totalidad de la tienda para prevenir robos o 
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accidentes.  En cuanto a la atención, se invertirá también en un escritorio, una silla y laptop 
para brindar la atención y recurrir a los productos en el almacén, es decir, llevar el inventario. 
Para el caso de los pagos, consideramos que, debido al precio, muchas de las consumidoras 
optarán por cancelar sus productos vía tarjeta, por lo tanto, será necesario utilizar un POS que 
acepte cualquier tipo ya sea visa, MasterCard, American Express o tarjeta Dinners. Es por ello 
que, se adquirirá el servicio de Izipay, el servicio que acepta todo tipo de tarjetas a cambio de 
un porcentaje de interés de acuerdo a la compra realizada.  
En cuarto lugar, será indispensable contratar servicios de marketing, en especial digital, de 
acuerdo a las estrategias establecidas por el área para dar a conocer nuestra imagen e 
información relevante de la empresa antes del inicio de las operaciones para ir preparando al 
mercado. Asimismo, necesitaremos una inversión en intangibles, básicamente de la licencia de 
funcionamiento del local de venta, así como también de la patente lo que nos daría derecho 
sobre la invención del producto.  
Finalmente se deberá contar con un préstamo, acordado por parte de nuestros familiares, 
afecto a una tasa de interés, el cual servirá como capital de trabajo, para cubrir las necesidades 
de capital, así como también cualquier imprevisto que pueda surgir durante los preparativos 
del lanzamiento de la empresa. 
A continuación, se muestra un detallado de cada uno de los costos por inversión que Shoe Le 
Confort deberá asumir durante el año 0, lo que le va a permitir empezar con las operaciones en 
el mercado. 
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Tabla 109 
Plan de Inversiones 
 
3.7.3 Estados financieros 
3.7.3.1 BBGG, EGP, Flujo de Caja, cálculo mensual del capital de trabajo. 
Los estados financieros de Shoe Le Confort  
ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA:  
El estado de situación financiera refleja la situación financiera de la empresa. Estos estados 
financieros comienzan con el mes año 0 debido a los gastos preoperativos que se incurrieron 
en el desarrollo del producto. 
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Tabla 110 
Estado de situación financiera 
 
ESTADO DE RESULTADOS: 
Para el caso de los pagos, consideramos que, debido al precio, muchas de las consumidoras 
optarán por cancelar sus productos vía tarjeta, por lo tanto, será necesario utilizar un POS que 
acepte cualquier tipo ya sea visa, mastercard, american express o tarjeta dinners. Es por ello 
que se adquirirá el servicio de Izipay, el cual acepta todo tipo de tarjetas a cambio de un 
porcentaje de acuerdo a la compra realizada. 
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Cabe destacar que el estado de resultados cuenta con utilidad neta positiva durante los 
tres años proyectados.  
Tabla 111 
Estado de Resultados para el Año 1 
 
Tabla 112 
Estado de Resultados para el Año 2 
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Tabla 113 
Estado de Resultados para el Año 3 
 
 
FLUJO DE CAJA LIBRE:  
Para proyectar los FCL de los próximos 3 años, se ha considerado para el CAPEX la inversión 
en las matrices y en muebles y equipos. Respecto a la variación del capital de trabajo neto; 
primero se estimó el valor del CTN, el cual se proyecta que sea el 10% de las ventas, con la 
finalidad de protegernos en caso de que las estimaciones de crecimiento de las ventas no sean 
factibles. Asimismo, se invertirá en el año cero la licencia de funcionamiento para que pueda 
iniciar la empresa sus operaciones con normalidad. 
Tabla 114 
Flujo de Caja Libre del Proyecto para el Año1 
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Tabla 115 
Flujo de Caja Libre del Proyecto del Año 2 
 
Tabla 116 
Flujo de Caja Libre del Proyecto del Año 3 
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3.7.4 Indicadores financieros 
3.7.4.1 VAN, TIR, EBITDA, Margen bruto, Margen neto, Punto de Equilibrio, PRI (periodo 
de recuperación de la inversión). 
Valor Actual Neto: El VAN de la compañía, luego de haber proyectados los tres siguientes 
años es de 51,529.80 soles. De acuerdo a este valor, se puede decir que se debe aceptar el 
proyecto, ya que este valor es mayor a cero. Por otro lado, en el siguiente capítulo se explicará 
a mayor detalle este resultado. 
Tabla 117 
Valor Actual Neto del Proyecto 
 
 
Tasa Interna de Retorno: La TIR que se obtuvo, luego de utilizar los flujos de cajas 
mensuales con Valor Terminal es 21.21%. Este valor nos indica que se debe aceptar el 
proyecto, ya que esta es mayor a la tasa de descuento del proyecto (10.37%) en 10.84%.  
Tabla 118 
Tasa Interna de Retorno del Proyecto 
 
Margen Bruto: Para hallar el margen bruto, nos hemos basado en la utilidad bruta y las 
ventas de los datos obtenidos en el Estado de Resultados y se empleó la siguiente fórmula: 
 
Figura 82. Fórmula para calcular el margen bruto. 
Por otro lado, esta ratio nos indica el beneficio de la compañía antes de deducir o restar los 
impuestos y gastos en general; además, para los tres años, se puede apreciar en las tablas que 
el margen bruto está por encima del 70%. Por ejemplo, si tomamos como referencia a 
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Diciembre del año 1, ya que este es el mes que se obtuvo un mayor margen bruto (75.84%), se 
puede interpretar que por cada sol obtenido por la venta se obtiene 76 céntimos de utilidad. 
Tabla 119 
Cuadro del margen bruto mensual del año 1 
 
Tabla 120 
Cuadro del margen bruto mensual del año 2 
 
Tabla 121 
Cuadro del margen bruto mensual del año 3 
 
Tabla 122 
Cuadro comparativo del margen bruto de los tres años 
 
Margen Neto: Para el cálculo del margen neto, se utilizarán la utilidad neta y las ventas que 
luego serán reemplazados en la siguiente fórmula: 
 
Figura 83. Fórmula para calcular el margen neto. 
 
Tabla 123 
Cuadro del margen neto mensual del año 1 
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De acuerdo a la tabla anterior, del año 1, se puede notar que la utilidad, luego de restar los 
gastos e impuestos reduce significativamente la utilidad neta y, a su vez, el margen neto. El 
primer mes, supera el 9%; sin embargo, este aumentaría aproximadamente en 25% 
aproximadamente al final del año.  
Tabla 124 
Cuadro del margen neto mensual del año 2 
 
 
Tabla 125 
Cuadro del margen neto mensual del año 3 
 
Tabla 126 
Cuadro comparativo del margen neto de los tres años 
 
Respecto al año 3, se puede interpretar que las ventas de la compañía generan una utilidad 
de20.31%. Debido a que existe una tendencia decreciente a lo largo de los tres años, se puede 
deducir que la principal razón ante una caída del margen neto se debe al incremento de los 
gastos en los que incurre la empresa. 
Margen EBITDA: Este indicador proporciona información sobre qué tan eficiente es la 
empresa al realizar sus actividades operativas. Asimismo, este ratio se puede describir como la 
utilidad obtenida sin considerar gastos de depreciación y amortización.  
Tabla 127 
Cuadro del margen EBITDA del año 1 
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Tabla 128 
Cuadro del margen EBITDA del año 2 
 
Tabla 129 
Cuadro del margen EBITDA del año 3 
 
Luego de analizar detenidamente las tablas de los tres años, se puede apreciar que en abril la 
empresa obtiene un EBITDA negativo al igual que el primer mes de operación, esto no 
significa que el proyecto no sea viable, sino que se puede interpretar en base a que las ventas 
no son realmente altas en esos meses y que los gastos superan a los ingresos. 
Tabla 130 
Cuadro comparativo del margen EBITDA de los tres años 
 
Punto de Equilibrio: 
Para calcular la producción óptima para no ganar ni perder, fue necesario considerar los 
precios y costos de los cinco productos proyectados (sandalias, botines, zapatos, tacones 
delgados y gruesos) que Shoe le Confort ofrece, además de utilizar la estimación de ventas del 
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primer año para cada producto, así como también el costo fijo total anual. Con lo cual, se pudo 
diferenciar el porcentaje de contribución según el margen de cada ítem, para finalmente 
conocer la cantidad de equilibrio de la empresa luego de considerar el impacto del costo fijo. 
Esto se comprobó por medio de los ingresos y costos, en cada producto, indicando que ambos 
montos resultan iguales, lo que significaría no recibir ningún tipo de beneficio, pero tampoco 
afrentar alguna pérdida.     
Tabla 131  
Punto de Equilibrio 
 
  
Periodo de Recuperación de la Inversión:  
El PRI o más conocido como Payback, nos ayudará a conocer en qué periodo de tiempo se 
recuperará la inversión realizada en el año cero. Por ejemplo, para hallar el PRI, se han 
utilizado los flujos de caja proyectados; además, cabe recalcar que la tasa de descuento o 
Wacc es 10.37%, pero para poder hallar el Payback se convirtió a mensual y obtuvimos una 
tasa de 0.83%. Luego de haber descontado cada flujo a la tasa mensual, se procedió a restarle 
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la inversión. Tal como se puede apreciar en la tabla, el flujo se vuelve positivo en el mes 7, 
para lo cual se puede concluir que es en este momento en el que se recupera la inversión. 
Tabla 132 
Periodo de Recuperación de la Inversión (PRI) 
 
3.7.5 Análisis de los estados financieros del proyecto  
Análisis de la rentabilidad del proyecto en base a tres escenarios. 
Se realizó un análisis al estado de resultado de los tres años del proyecto. Para ello, se 
utilizaron 4 variables para determinar el crecimiento o desaceleración de la empresa, estas 
variables se pueden dividir en dos, variables macroeconómicas, como es la proyección de 
crecimiento del PBI, Banco Central de Reserva del Perú (BCRP) [ abril, 2019] y la proyección 
de la inflación de precios, BCRP (septiembre, 2019). Debido a que son variables que pueden 
afectar nuestra proyección de ventas y los precios que establecimos. Por otro lado, tenemos 
variables específicas dirigidas a nuestra empresa. Una de estas es la proyección de las ventas 
de un empresario en el sector de zapatos, ver entrevista a Dan Black (septiembre 2019).  Otra 
de las variables usadas, es el crecimiento de mercados emergentes, que es el 8% (Damodaran, 
2019). Estas variables pasaron por un promedio aritmético con el cual establecimos los 
umbrales de 8.63% para el escenario pesimista y 10.80% para el escenario optimista.  
Tabla 133 
Porcentajes utilizados para determinar el porcentaje de escenarios. 
 
Cuadro en el cual se calcularon los porcentajes para los escenarios. 
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Tabla 134 
VAN por escenarios 
 
En este cuadro se puede ver evidenciar el resultado del análisis, en el cual se obtuvieron 
resultados positivos para nuestro proyecto, debido a su alta rentabilidad. 
Tabla 135 
Estado de resultados por escenarios 
 
La tabla de estado de resultado por escenario fue el input para calcular el efecto de los 
umbrales en la utilidad neta del proyecto. 
3.8 Plan de Financiamiento 
3.8.1 Identificación y justificación de los modelos de financiación propuestos  
Nuestro plan de financiamiento consiste en recursos propios, exactamente S/10,000, cabe 
mencionar que estos fueron dados en partes iguales por los 5 socios fundadores, y un crédito 
por parte de nuestros familiares a una tasa mínima de 3%. El crédito corresponde a la 
prestación de S/10,000 por cada familiar de los socios. Asimismo, este crédito será en efectivo 
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y el monto de la deuda corresponde a S/50,000 con un interés total de S/2,314. El crédito y 
parte de nuestros recursos son utilizados en mes cero para la compra de inversiones, las 
matrices de los zapatos, y los gastos preoperativos, como son los gastos de la patente, la 
licencia de funcionamiento, la investigación y desarrollo del proyecto y el marketing y 
publicidad.  
3.8.2 Cálculo del valor del emprendimiento 
Para estimar poder estimar la tasa de capital propio o conocido como el COK, se partió de la 
búsqueda de la beta del sector de calzado, el cual tenía un valor de 0.75 (Damodaran, 2019). 
Luego este Beta de la industria se ha desapalancado porque tiene una estructura de capital 
diferente a la empresa. Para ello, se utilizó la tasa impositiva que era 7.43% y la razón 
Deuda/Patrimonio que tenía un valor de 18.57% (Damodaran, 2019). Con los datos descritos 
anteriormente, se procedió a des apalancar la beta y se obtuvo un valor de 0.71. 
Posteriormente, la beta desapalancado obtenido se apalancó bajo la estructura de capital de la 
compañía y la tasa impositiva. Por ejemplo, el IR de nuestro país es 29.5% y la razón 
Deuda/Patrimonio de la compañía es 5.78%. En base a los datos, mencionados anteriormente, 
se apalancó la beta y se obtuvo un valor de 0.74.  
Tabla 136 
Cálculo del Beta de la empresa.  
 
Para el cálculo del COK nos basaremos en el modelo CAPM, mediante la siguiente fórmula: 
 
Figura 84. Fórmula del CAPM 
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Para obtener el valor de la tasa libre de riesgo (Rf) y el riesgo de mercado (Rm) se ha 
empleado un promedio simple de los datos históricos desde el año 1986 hasta el 2018 
(Damodaran, 2019). El riesgo país, al 30 de octubre del presente año es 1.21% o 121 puntos 
básicos (BCRP, 2019). Cabe señalar que el valor del riesgo país varía de manera semanal. A 
partir de estos datos, se obtuvo el COK el cual es 10.59% 
Tabla 137 
Cálculo del COK  
 
Luego de obtener el COK o más conocido como el Ke, correspondiente a la empresa, es 
posible determinar el WACC: por ejemplo en base a la siguiente fórmula: 
 
Figura 85. Fórmula para calcular el WACC. 
 
Respecto al Kd o tasa de la deuda, según el financiamiento de 50,000 soles que vamos a 
adquirir esta tendría una tasa de interés de 3%. Asimismo, la tasa impositiva o IR será de 
29.5% y el Ke es lo que habíamos hallado bajo el modelo de CAPM, cuyo valor era 10.59%. 
Debido a que la estructura de capital cambio al pasar de los años, hemos hallado un WACC 
para cada año en proyección; sin embargo, para efectos prácticos, se halló un tasa de 
descuento para cada año, pero nosotros usaremos una promedio cuyo valor es de 10.37%. 
Tabla 138 
Determinación del WACC 
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Luego de obtener la tasa de descuento del proyecto o WACC, se procedió a descontar cada 
flujo con valor terminal y se le restó la inversión para hallar el Valor Presente Neto del 
Negocio. Con respecto al valor terminal, debido a que partimos de que la empresa es un 
negocio en marcha, es necesario hallar este valor con el Flujo de diciembre del año 3. Para 
ello, se tomó como “g” o crecimiento un valor de 4.40%, relacionado a lo que se espera que 
crezca la economía los próximos cuatro años (2020-2023) (MEF, 2019). 
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4 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
En resumen, el proyecto del calzado con taco removible ha sido validado durante los 
experimentos presentados. Como evidencia de estos experimentos, se tiene las encuestas 
realizadas bajo Google formulario, las entrevistas personales y las entrevistas a expertos. De 
nuestros experimentos se obtuvieron varios aprendizajes valiosos. De estos puntos rescatamos 
lo siguiente: 
• Necesitamos trabajar de mejor forma los diseños de los calzados. 
• Para obtener la formalización de nuestro trabajo debemos ir evaluando el régimen 
tributario al que acogernos. 
• Durante los experimentos encontramos que para la publicidad no solo es mostrar el 
producto sino diseñar contenido que le ayude a comprender a las personas de que trata 
nuestra innovación en él producto. 
• Debemos escoger una mejor forma de empaquetar nuestro producto, se nos sugirió una 
bolsa. 
• Hemos validado que nuestro segmento de mercado está interesado en la compra de los 
zapatos y tacos por separado. 
• Asimismo, podemos decir que, de acuerdo al análisis financiera, se proyecta que el 
negocio es rentable. Por ejemplo, el VAN de la empresa es mayor a cero, con lo cual 
refleja que Shoe Le Confort crea valor para los accionistas. Asimismo, se debería 
continuar con el negocio, ya que la TIR es mayor a las dos tasas de descuentos 
(WACC y COK). 
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7. ANEXOS 
ANEXO 1. Entrevistas para Validar el Problema 
Entrevista 1 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Sofía Chiroque 
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 Actividad: Estudiante universitario de la UPC y practicante de PricewaterhouseCoopers 
(PWC) 
 Nombre y apellido entrevistadores: Alejandra Liendo 
Registro y resumen:  
El día 25 de abril se entrevistó a Sofía Chiroque, cuenta con 22 años de edad, es una estudiante 
universitaria de la UPC y se encuentra practicando en la auditora PwC. Dicho trabajo requiere 
estar en oficina, y cuando sea necesario, deberá realizar visitas a los diferentes clientes. Para 
movilizarse hacia los clientes, utiliza taxis pagados por la empresa; mientras que, para 
transportarse a la universidad, el medio de transporte es el corredor. Asimismo, nos comentó 
que en caso no realice visitas a empresas industriales y por lo tanto permanezca en la oficina 
emplea calzado con tacos; en cambio, aquellos días que solo va a la universidad, prefiere las 
zapatillas y balerinas. Otro aspecto que nos comentó que cuenta con aproximadamente 30 
pares de calzado, y el presupuesto que está dispuesta a emplear en un calzado es 
aproximadamente 200 y 250 soles. Cabe destacar, que el atributo que más valora la persona es 
la comodidad, ante todo. El principal problema consiste en la incomodidad que causa el uso de 
tacos altos, pues nos indicó que, al inicio, cuando no utilizaba calzado con taco alto, éste no 
contaba con la suficiente plataforma, lo cual le originaba dolor e incomodidad; ante ello, 
decidió comprarse plantillas, no solo enteras, sino medias plantillas, de manera que pueda 
colocarse y evitar el dolor. 
Conclusión: Sí valida el problema 
Entrevista 2 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Melissa Soto 
 Actividad: Estudiante universitario de la UPC y 
practicante de EY 
 Nombre y apellido entrevistadores: Alejandra Liendo 
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Registro y resumen:  
El día 25 de abril se entrevistó a Melissa Soto de 22 años de edad, estudiante universitaria de 
la UPC con y a su vez se encuentra trabajando en EY, lo cual le requiere permanecer en 
oficina. Para transportarse hacia el trabajo o universidad utiliza por lo general bus, y muy 
pocas veces, opta por taxi, e incluso, caminar. Además, los calzados que utiliza todos los días 
son los calzados con taco alto, sobre todo, de número 9. En ese sentido, cuenta con 
aproximadamente con 50 pares de calzados, cuyo presupuesto máximo es de 200 soles. Cabe 
destacar que el atributo más valorado por ella es sobre todo la comodidad, debido a que debe 
sentirse cómoda durante todas las actividades que realiza al día; otro aspecto que también 
valora es el diseño. Sí ha tenido una mala experiencia al momento en que realizó una compra 
por internet, ya que no coincidía la talla pedida con la entregada, por lo que le generaba 
incomodidad y dolor. La solución consistiría en ir a una tienda en físico, o en todo caso, si se 
trata de una marca con la que ya haya tenido experiencia previamente y por lo tanto conoce su 
talla, sí podría adquirirla mediante internet.  
Conclusión: No valida el problema acerca de la incomodidad del uso del calzado con taco alto; 
al contrario, se puede observar que sí está acostumbrada y prefiere utilizar tacones altos. 
Entrevista 3 
  
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Samantha Bravo 
 Actividad: Estudiante universitario de la UPC y 
practicante de GGL Global and Hydraulic Parts SAC. 
 Nombre y apellido entrevistadores: Alejandra Liendo 
 Registro y resumen: 
El día 25 de abril se entrevistó a Samantha Bravo, de 21 años de edad, es una estudiante de la 
UPC y a su vez se encuentra realizando prácticas en GGL Global and Hydraulic Parts SAC, 
cuyo trabajo requiere permanecer en oficina. Además, nos comentó que utiliza tacones, pero 
prefiere aquellos cuya plataforma sea del mismo nivel, dado que son más cómodos. Durante el 
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día, se encuentra en la oficina, también puede darse el caso en que se necesite ir al banco u 
otro lugar, y para transportarse el medio que utiliza es el bus. Ella cuenta con 
aproximadamente 5 pares de calzado; sin embargo, su mamá sí cuenta con una gran cantidad 
de calzados, los cuales Samantha suele utilizarlos dado que calzan la misma talla. Estos 
zapatos tienen una altura entre 5cm a 9cm, pero ella prefiere una altura de 7cm 
aproximadamente. Además, ella se encuentra dispuesta a gastar en un calzado entre 200 a 300 
soles. El atributo más valorado por ella al momento de elegir un calzado con tacón alto es la 
comodidad, y que sea liviano. Un aspecto importante que nos indicó fue que en caso utilice 
tacones altos, ella siempre lleva consigo ballerinas. Finalmente, nos indicó que su mamá tuvo 
una mala experiencia utilizando un calzado de taco alto y aguja, pues se atracó el taco en una 
de las rejillas de la calle, y en ese momento debían ir a un bautizo; la solución en esa situación 
consistió en cambiarse de calzado, justo ella llevaba consigo sus ballerinas. 
Conclusión: Sí valida el problema 
Entrevista 4 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Jazmín Oyanguren  
Actividad: Estudiante universitario y practicante de 
Constructora e Inmobiliaria J.J.SAC 
 Nombre y apellido entrevistadores: Alejandra Liendo 
 Registro y resumen:  
El día 26 de abril se entrevistó a Jazmín Oyanguren, quien tiene 20 años, estudiante de la UPC 
y a su vez practicante de la Constructora e Inmobiliaria J.J.SAC, donde debe permanecer en 
oficina. Para ello, requiere utilizar calzado con taco alto, de 9 cm.  
Además, está dispuesta a gastar 300 soles en un calzado de cuero y que sea confortable. Ante 
ello, el atributo más valorado por ella es la comodidad del calzado. Cabe señalar que cuenta 
con aproximadamente 10 pares de calzado con taco alto, y del resto de calzado, entre 10 a 15.  
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El problema a destacar es la incomodidad que causa el uso de ellos, puesto que algunas veces 
se ha doblado el pie, e incluso le generó heridas. Para ella, la solución consiste en llevar 
consigo un calzado bajo como una ballerina. 
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 5 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Susan Echevarría 
 Actividad: Estudiante universitario de la UPC y practicante 
de auditoría en Price Waterhouse Coopers (PWC). 
 Nombre y apellido entrevistadores: Joaquín Huallanca 
 Registro y resumen:  
El día 17 de abril se realizó la entrevista a Susan Echevarría, 
de 22 años de edad, es una estudiante de contabilidad y administración de la UPC y, a su vez, 
se encuentra realizando prácticas en PWC, cuyas funciones principales las realiza en oficina.  
Asimismo, nos mencionó que el clima laboral de la empresa es bueno, pero que, en ocasiones, 
se debe quedar hasta tarde. Además, nos comentó que la política de vestimenta de la empresa 
debe ser formal porque está en constante contacto con sus clientes.  
También, nos comentó que tiene todo tipo de número de tacos; por ejemplo, taco 3, 5, 7 y 9. 
Cuenta con 5 pares de zapatos formales en total y lo máximo que estaría que podría pagar 
sería 150 soles, según lo indicado. Por otro lado, los atributos que valora más para adquirir un 
zapato son que sean bonitos, combinables y cómodos. Por último, con relación a una mala 
experiencia que tiene con zapatos altos es que constantemente le sacan ampollas. La única 
solución que ha encontrado hasta el momento es ponerse curitas. 
Conclusión: Si valida el problema. 
Entrevista 6 
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Tipo de entrevistado: Usuario  Nombre 
y apellido entrevistado: Carmen Espinoza  
Actividad: Estudiante universitario de la UPC y 
practicante de Marketing  Nombre 
y apellido entrevistadores: Joaquín Huallanca  Registro 
y resumen:  
El día 17 de abril se entrevistó a Carmen Espinoza, de 26 años edad, quien estudia la carrera 
Marketing y, actualmente, se encuentra practicando. Nos mencionó que el clima laboral de la 
empresa es bueno y que raras veces se queda hasta más tarde de sus horas para realizar sus 
funciones.  
El medio de transporte que utiliza es el público; por ejemplo, el metropolitano y las combis, 
tanto para dirigirse a su centro educativo como laboral. Asimismo, nos comentó que debe 
vestir de manera formal, ya que está prohibido que vaya en zapatillas. Por ello, le dan la 
opción de ir con zapatos altos o ballerinas. El número de taco que más utiliza y lo máximo es 
el 5. Cuenta con 5 pares de zapatos y compra 2 veces al año. Lo máximo que está dispuesta a 
pagar está entre 180 y 200 soles.  
Al momento de realizar una compra, no se enfoca solo en la marca, sino que los atributos que 
valora más en un calzado son modelo, comodidad y precio. Por último, con respecto a un 
incidente que ha tenido y que le ocurre normalmente es que los zapatos le saquen ampollas. 
Como única solución, ella analiza bien un calzado antes de comprar y bajo una selección 
rigurosa sobre qué calzado adquirir.  
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 7 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Lorena Chanca 
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 Actividad: Estudiante universitario de la UPC y practicante de administración. 
 Nombre y apellido entrevistadores: Joaquín Huallanca 
 Registro y resumen:  
El día 17 de abril se entrevistó a Lorena Chanca, de 21 años de edad, quien estudia Ingeniería 
Industrial y practica en el área de administración. Además, trabaja en oficina y el medio de 
transporte que utiliza es la combi y que este lo deja a 5 cuadras de su centro laboral. 
 La vestimenta que utiliza es formal y tiene que ir con tacos, a excepción de los días viernes 
que más casual. Cuenta con 4 pares de zapatos con tacos y compra cada 2 meses por temas 
laborales.  
Lo máximo que está dispuesto a pagar es 130 soles y suele concurrir en las tiendas por 
departamentos. El número de taco que utiliza es el 5. Por último, los atributos que valora más 
en un zapato antes de comprarlo es el diseño, la calidad, comodidad y color, y sobre una mala 
experiencia usando tacos como le quedaba grande se le salió el zapato y, usualmente, tiene el 
problema de las ampollas.  
Como una solución, ante el uso de calzado de tacos, ella lleva sus ballerinas para evitar 
cualquier inconveniente y sea menos cansado para ella al caminar saliendo del trabajo. 
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 8 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Milagros Chávez 
Actividad: Estudiante universitario de la UPC y 
practicante de outsourcing planillas en Price 
Waterhouse Coopers (PWC) 
Nombre y apellido entrevistadores: Joaquín 
Huallanca 
Registro y resumen:  
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El día 23 de abril se entrevistó a Milagros Chávez, de 21 años de edad, quien estudia la carrera 
de Administración y Finanzas y, actualmente, se encuentra practicando en PWC. Nos comentó 
que el clima laboral en la empresa donde labora es bueno y existe una comunicación 
horizontal, y que trabaja en oficina. El medio de transporte que utiliza es el corredor, el cual la 
deja a cuatro cuadras de la empresa.  
La política de la empresa es vestir ropa formal de lunes a jueves y el viernes es más casual. 
Además, nos comentó que cuenta con seis pares de zapatos y que usualmente usa el taco 
número 5 porque es menos cansado usar este tipo de tacos. El presupuesto máximo de ella 
depende de la marca que varía entre 150 soles. Los atributos que ella valora más es la estética 
del zapato y la comodidad, principalmente.  
Por último, nos comenta que tuvo una mala experiencia caminando con los tacos, debido a que 
tuvo un tropezón. La solución que ella buscó es llevar ballerinas en su cartera y cambiarse al 
momento de salir de su trabajo. 
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 9 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Stephanny Zamora 
Actividad: Estudiante universitario de la UPC y practicante de Ingeniería Industrial en JR 
Nombre y apellido entrevistadores: Kiara Cruz 
Registro y resumen:  
El día 17 de abril se realizó la entrevista a Stephanny, de 21 años de edad, es una estudiante de 
Ingeniería Industrial de la UPC y a su vez se encuentra realizando sus prácticas en JR. Según 
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las actividades que realiza, muchas veces tiene que estar en oficina, pero también requiere ir a 
campo donde los clientes para recabar información.  
Nos comentó que por lo general utiliza micro para transportarse y en ocasiones taxi para llegar 
más rápido. Además, Stephanny utiliza tacos en su centro de trabajo, pero solo de lunes a 
jueves, ya que los viernes puede asistir más casual. Suele usar taco 9, pero los de forma 
cuadrada, ya que los delgados le dificulta al caminar. Asimismo, nos comentó que cuenta con 
aproximadamente 10 pares de calzados formales.  
Con respecto a las características que más valora en este tipo de calzados es la comodidad y 
que el diseño sea de su agrado. El precio no es muy influyente, ya que si de verdad le gusta el 
modelo y si considera que lo vale, lo va a adquirir. Por último, nos comentó que en muchas 
ocasiones se le dobla el pie al caminar con zapatos de altura y a la vez nos relató su última 
experiencia, la cual había sido el día anterior de la entrevista que, al pasar por unas rejillas, se 
le dobló el pie y tuvo vergüenza al caminar. Otro problema que tiene el de las ampollas, por lo 
que usa curitas para sobrellevarlo. 
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 10 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Josefina Carrión 
 Actividad: Estudiante universitario de la UPC y 
Practicante Comercial en Brown House Estudio 
 Nombre y apellido entrevistadores: Kiara Cruz 
Registro y resumen:  
El día 17 de Abril se realizó la entrevista a Josefina, de 21 años de edad, es una estudiante de 
Administración y Negocios Internacionales de la UPC y a su vez se encuentra realizando sus 
prácticas en Brown House Estudio. Nos comentó que generalmente trabaja en oficinas, pero 
en algunas ocasiones tiene que asistir a reuniones con clientes, por lo que va con una 
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vestimenta más formal. Generalmente usa el transporte público para dirigirse a su centro de 
trabajo. Por otro lado, cuando tiene que ir formal utiliza tacos, mayormente de número 7 y con 
plataforma, para poder caminar mejor y que el pie esté más descansado. Asimismo, cuando 
tiene jornadas de trabajo largas, opta por llevar un par de zapatos extra (balerinas) para poder 
cambiarse. También nos comentó, que, al momento de escoger para comprar un calzado 
formal, valora ciertas características como la marca, la comodidad y el diseño.  
El precio lo considera importante, pero prefiere la calidad antes de éste, por lo que su 
presupuesto máximo para comprar este tipo de calzados es de 250 soles, siempre y cuando 
sean de buena calidad. Finalmente, se le preguntó por alguna mala experiencia al vestir con 
zapatos altos, a lo que nos respondió que muchas veces le sacan heridas y tiene que estar 
usando curitas.  
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 11 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Evania Magariño 
 Actividad: Estudiante universitario de la UPC y 
Practicante de Contabilidad en Hotel Dazzler 
 Nombre y apellido entrevistadores: Kiara Cruz 
Registro y resumen:  
El día 17 de Abril se realizó la entrevista a Evania, de 23 años de edad, es una estudiante de 
Contabilidad y Administración de la UPC y actualmente se encuentra realizando sus prácticas 
en Hotel Dazzler; para el cual requiere estar en oficina. Con respecto al medio de transporte 
que utiliza para trasladarse a su centro de trabajo, nos comentó que usualmente utiliza el 
transporte público. La política de vestimenta en su empresa es de un vestuario casual, es decir 
puede usar tacos o ballerinas, pero cuando tiene que asistir a reuniones si es necesario que 
asista con tacos. Evania prefiere usar los tacos cuña, ya que los siente más cómodo. Asimismo, 
opta por usar tacos de número 5 o 7 máximo para poder caminar bien y muchas veces lleva sus 
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ballerinas aparte para poder intercambiarlas cuando salga. También nos comentó que al 
momento de adquirir un calzado formal no se fija mucho en la marca, ya que ella lo que más 
busca es la calidad y comodidad. Por tal motivo, está dispuesta a pagar de 100 hasta 200 soles 
y realiza sus pagos en efectivo. Como se mencionó la característica que Evania más valora en 
un calzado es la comodidad, puesto que este tipo de zapatos sólo lo utiliza para el trabajo y 
tiene que sentirse cómoda, ya que se requiere estar muchas horas en la oficina. Finalmente, 
nos comentó que un día por caminar rápido para no llegar tarde a su trabajo, su taco se 
enganchó y se cayó; por lo que ahora opta por ir con sandalias o ballerinas y cambiarse los 
zapatos en su oficina, para no volver a tener una mala experiencia como ésta.  
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 12 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Kelly Vargas Javier 
 Actividad: Estudiante universitario de la UPC y 
Practicante de Auditoría Financiera en BDO- 
 Nombre y apellido entrevistadores: Gianella 
Izaguirre Malasquez 
Registro y resumen:  
El día 17 de Abril se realizó la entrevista a Kelly Vargas, de 21 años de edad, es una 
estudiante de la carrera de Contabilidad y  Administración de la UPC y a su vez se encuentra 
realizando sus prácticas en la firma auditora Bdo Perú. Nos comentó que generalmente trabaja 
en oficina y también debe visitar clientes. Generalmente, para ir al trabajo utiliza el tren, pero 
para visitar a sus clientes utiliza el corredor rojo. Por otro lado, debe usar una vestimenta 
formal para ir a la oficina o para ir a su cliente. Asimismo, nos comentó que cuenta con 5 
pares de zapatos con tacos y una ballerina. Sin embargo, utiliza diferentes tacones para cada 
ocasión, por ejemplo, usa taco 3 si va a ir a trabajar en su cliente, usa taco 5 si va a ir a la 
empresa en este caso a BDO y posteriormente usa taco 7 si va a asistir a alguna reunión de la 
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compañía. Con respecto, al realizar las compras de algún calzado toma en consideración el 
diseño del zapato, especialmente si estos cuentan con alguna correa, el color y la comodidad 
de este. Posteriormente, nos comunicó que el medio de pago lo realiza a través de tarjetas de 
crédito y el monto máximo que puede desembolsar para comprar un zapato es de 120 soles. 
Finalmente, nos comentó sobre las malas experiencias que ha tenido con los zapatos, las 
cuales han sido que no ha podido encontrar zapatos con buenos diseños que calcen con el 
tamaño de su pie y además que muchas veces al utilizar tacones nuevos le han ocasionado 
ampollas y heridas. La solución que ha optado nuestra entrevistada es de ponerse curitas 
alrededor de los dedos.  
Conclusión: SÍ, válida el problema. 
Entrevista 13 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Leydi Carranza 
 Actividad: Estudiante universitario de la UPC y 
Practicante de exportaciones en Grupo Ajes 
 Nombre y apellido entrevistadores: Gianella 
Izaguirre Malasquez 
Registro y resumen:  
El día 17 de Abril se realizó la entrevista a Leydi Carranza de 23 años de edad, es una 
estudiante de la carrera de Administración y Negocios Internacionales de la UPC y a su vez se 
encuentra realizando sus prácticas en Grupo Ajes. Nos comentó que normalmente usa ropa 
formal para dirigirse a su centro de labores, pero que no es necesario que utilicé un sastre si no 
por el contrario utiliza una blusa, pantalón y unos tacos. Por otro lado, nos mencionó que los 
medios de transporte que utiliza para dirigirse a su centro de trabajo es el corredor y para 
dirigirse a la universidad utiliza micro. Con respecto al tema del calzado, nos comentó que 
utiliza zapatos con plataforma ya que le resulta más cómodo para dirigirse a su centro de 
trabajo. Sin embargo, nos dijo que tiene que utilizar un zapato con taco siete si va a asistir a 
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reuniones con clientes extranjeros, pero que normalmente usa zapatos con plataforma con taco 
cinco. Adicionalmente, nos comentó que lo que más valora a la hora de escoger un zapato es 
la comodidad y el monto máximo que paga por estos es de 120 soles. Finalmente, con respecto 
a la mala experiencia, nos comentó que muchas veces estos tipos de calzados le han provocado 
heridas en el pie pero que la única solución que ha optado es de comprarse curitas y ponerlas 
en las zonas afectadas. 
Conclusión: Si, válida el problema. 
Entrevista 14 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Pilar Torchiani 
Actividad: Estudiante universitario de la UPC y Practicante de Abel Smith  
Nombre y apellido entrevistadores: Gianella Izaguirre Malasquez 
Registro y resumen:  
El día 17 de Abril se realizó la entrevista a Pilar Torchiani de 22 años de edad, es una 
estudiante de la carrera de Administración y Negocios Internacionales de la UPC y a su vez se 
encuentra realizando sus prácticas en Abel Smith, la cual es una agencia consultora de 
marketing. Asimismo, nos comentó que utiliza una vestimenta formal para dirigirse a su 
centro de trabajo. Con respecto al tema del calzado, nos comentó que utiliza zapato con taco 
cinco, seis y siete para ir a su centro de labores. Por otro lado, nos comentó que el monto 
máximo que gasta para poder adquirir estos zapatos es de 250 soles. Adicionalmente, nos 
comentó que realiza este pago con tarjeta y que los atributos que busca en un zapato es la 
comodidad y el diseño. Finalmente, nos comentó que tuvo una mala experiencia en los 
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corredores, ya que cuando se encontraba dentro de uno de ellos, el conductor paró de golpe, lo 
cual condujo a que se cayera, ya que estaba utilizando tacos y por ende estos no le permitió 
tener una buena estabilidad para poder sostenerse. La solución que buscado respecto estas 
malas experiencias que ha tenido que pasar por usar tacos es de llevar ballerinas en su cartera.  
Conclusión: Sí, válida el problema. 
Entrevista 15 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Judith Nuñez 
Actividad: Estudiante universitario de la UPC y 
Practicante de contabilidad en Tecnicom  
Nombre y apellido entrevistadores: Gianella 
Izaguirre Malasquez 
Registro y resumen:  
El día 17 de Abril se realizó la entrevista a Judith Núñez de 22 años de edad, es una estudiante 
de la carrera de Contabilidad y Administración de la UPC y a su vez se encuentra realizando 
sus prácticas en la empresa Tecnicom. Adicionalmente, nos comentó que la vestimenta que 
debe utilizar para ir a su centro de labores es casual. Asimismo, nos dijo que puede utilizar una 
blusa, jeans y tacones de lunes a jueves pero que los días viernes puede ir a su centro de 
labores utilizando zapatillas. Con respecto al tema del calzado, ella cuenta con 3 pares de 
zapatos y el monto que está dispuesto a pagar por estos es de aproximadamente 120 soles y 
toda transacción de compra la realiza en efectivo. Por otro lado, el tamaño taco influye en su 
comodidad es por ello que prefiere usar taco número cinco, pero también tiene un taco número 
siete él lo usa para eventos especiales. Los atributos que más valora en un zapato es la 
comodidad y prefiere los modelos de zapatos cerrados para ir a su trabajo. Finalmente, 
respecto a la mala experiencia que ha podido tener utilizando estos tipos de calzados de 
diferentes números de tacos es que al momento de dirigirse a su universidad sufrió un 
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tropiezo, lo cual provocó que se doblará el pie. La solución que buscó fue comprar ballerinas y 
cargarlas en su cartera.   
Conclusión: Sí, válida el problema. 
Entrevista 16 
 
Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Valeria Castillo Cruz 
Actividad: Estudiante Universitario de la UPC y Practicante de 
Banco Ripley 
Nombre y apellido entrevistadores: José Ruiz  
Registro y resumen:  
El día 29 abril se realizó la entrevista a Valeria Castillo de 21 años, estudiante de la carrera de 
Administración y Finanzas de la UPC que realiza sus prácticas en el Banco Ripley. Asimismo, 
nos comentó que la vestimenta que utiliza en su área de trabajo es casual debido a las políticas 
abiertas para la vestimenta de su área. Por lo tanto, nos comenta que su calzado habitual para 
ir a su centro laboral son zapatillas, zapatos o mocasines en búsqueda de la comodidad. 
Respecto a su calzado nos informa que cuenta entre 10 y 15 pares de zapatos. Por otro lado, su 
presupuesto para la adquisición de zapatos se encuentra entre los 100 y 200 soles ya que busca 
un mínimo de calidad en su vestimenta. Además, evita el uso de tacones a menos que sean 
eventos o actividades que requieran vestimenta formal. Los atributos que más valora en un 
zapato son la comodidad y la calidad que influyen en su rechazo al calzado alto. Por último, la 
mala experiencia con el calzado alto fue una caída donde como consecuencia lastimo su pie. 
La solución por la que optó fue limitar el uso de zapatos con tacón al mínimo para no añadir 
presión adicional a sus actividades diarias. 
Conclusión: Si, valida el problema 
Entrevista 17 
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Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Nicole Cuevas 
Actividad: Estudiante Universitario de la UPC y Practicante de 
Administración 
Nombre y apellido entrevistadores: José Ruiz 
Registro y resumen:  
El día 29 abril se realizó la entrevista a Nicole Cuevas de 21 años, estudiante de la carrera de 
Administración y Finanzas de la UPC y se encuentra realizando prácticas en una 
microempresa. Asimismo, nos comentó que su calzado habitual son las balerinas debido a que 
no los tacones le presentan dificultades al caminar. Respecto a su calzado nos informa que 
cuenta con 10 pares de zapatos. Por otro lado, su presupuesto para la adquisición de zapatos se 
encuentra en un mínimo de 100 soles ya que espera cierto nivel de calidad y duración en su 
calzado. Además, presenta un único par de zapatos de tacón y con la medida mínima de 3 que 
utiliza para eventos formales. Las características que prioriza en la adquisición de nuevos 
zapatos son el diseño y la calidad. Finalmente, carece de malas experiencias con calzado alto. 
Sin embargo, su uso le produce incomodidad. Por ende, la solución por la que optó fue limitar 
el uso de zapatos con tacón al mínimo ya que le representa un esfuerzo adicional al caminar. 
Conclusión: No se valida el problema. 
Entrevista 18 
 
Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Carla Moreno 
Actividad: Estudiante Universitario de la UPC 
Nombre y apellido entrevistadores: José Ruiz 
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Registro y resumen:  
El día 29 abril se realizó la entrevista a Carla Moreno de 24 años, estudiante de la carrera de 
Comunicación y Marketing de la UPC y practicante de una reconocida agencia de publicidad. 
Asimismo, nos comentó que su calzado habitual son las zapatillas o balerinas para mayor 
comodidad y reserva el uso de tacones para situaciones especiales. Además, utiliza solo 
tacones de tipo plataforma ya que el uso calzado alto le genera un esfuerzo físico adicional. 
Respecto a su calzado nos informa que cuenta con 15 pares de zapatos. Por otro lado, no 
cuenta con un presupuesto fijo para la compra de calzado, sino que aprovecha los periodos de 
ofertas y liquidaciones. Adicionalmente comentó que la talla de taco que utiliza varía entre 5 y 
12 para el ámbito laboral. Los atributos que más valora para la compra de calzado son la 
comodidad y la calidad del material ya que influye de forma directa en el primer factor. 
Finalmente, sufrió de una mala experiencia con calzado alto donde al poco tiempo de 
efectuada la compra el tacón y sus componentes se rompieron pese a ser un zapato nuevo. 
Soluciono su problema al entregar el producto dañado y recibir un reemplazo. 
Conclusión: Si, valida el problema 
Entrevista 19 
 
Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Alicia Valdez 
Actividad: Estudiante Universitario de la UPC 
Nombre y apellido entrevistadores: José Ruiz 
Registro y resumen:  
El día 30 de abril se realizó la entrevista a Alicia Valdez 
de 23 años, estudiante de Pregrado de la UPC. Nos comentó que su calzado habitual son las 
zapatillas o los tacones. Sin embargo, aclara que se limita a un taco máximo de 7 ya que le 
genera dolor en su pie.  
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Por otro lado, cuenta con un presupuesto que oscila entre los 100 y 200 soles. Los atributos 
que más valora para la compra de calzado son el diseño y la comodidad; es decir que no ejerza 
mucha presión en el pie.  
Finalmente, sufrió de una mala experiencia con calzado alto donde adquirió unos tacones de 
mayor talla que la suya y le dificulto caminar aún más. Su solución respecto a la molestia con 
el calzado alto consiste en usar tallas de taco bajas. 
Conclusión: Si, valida el problema 
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ANEXO 2. Entrevistas con el Prototipo Shoe Le Confort 
Entrevista 1 
 
Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Gabriela Mendieta 
Actividad: Trabaja en el área comunicaciones de la 
compañía minera Volcán 
Nombre y apellido entrevistados: Gianella Izaguirre 
Malasquez 
Registro y resumen: 
El día 04 de septiembre se realizó la entrevista Gabriela Mendieta quien actualmente tiene 21 
años y se encuentra trabajando en el área comercial de la empresa minera Volcán. Ella nos 
comentó que la política de vestimenta que tiene la empresa es formal, ya que muchas veces ha 
tenido que salir al campo y estar presente en diversas reuniones, por ello, usa obligatoriamente 
ropa de vestir formal y tacones. El número de taco que utiliza para ir a trabajar ir es 7. Por otro 
lado, nos comentó que cuenta con 3 o 4 pares de zapatos formales y su presupuesto para 
adquirir un calzado es más de 150 soles. Los lugares donde usualmente adquiere estos 
productos son en San Miguel, Jesús María, San Isidro y Miraflores. El atributo que más valora 
en un calzado es la comodidad. Asimismo, una de las malas experiencias que ha sufrido al 
usar un calzado con taco alto es que a pesar que pagaba un precio superior igual le eran muy 
incómodos, ya que no tenían plataforma y le hacían doler el pie. La solución que buscó fue 
colocarle plantillas a los calzados y curitas alrededor del pie. Finalmente, a la hora de 
mostrarle nuestro prototipo nos mencionó que lo máximo que estaría dispuesto a pagar por 
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nuestro calzado es 200 soles. Lo que le gustaría que se mejore del producto es el taco, ya que 
preferiría un taco mucho más pequeño y respecto a los colores le gustaría que sean de colores 
combinables tales como nude, rojo y negro. Para ella, los calzados con el tipo de punta de 
nuestro prototipo hacen que se vean mucho más elegantes. 
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 2 
 
Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Ángela Infante 
Actividad: Trabaja en Convergia 
Nombre y apellido entrevistados: Gianella 
Izaguirre Malasquez 
Registro y resumen: 
El día 04 de septiembre se realizó la entrevista a Ángela quien actualmente tiene 18 años y se 
encuentra trabajando en la empresa Convergia. Ella nos comentó que la política de vestimenta 
que tiene la empresa es formal. Asimismo, tiene 4 zapatos formales para ir a trabajar y el 
número de taco que está acostumbrada a usar es 3 o 5. Asimismo, use ir a comprar a tiendas 
que se encuentren en el distrito de San Borja, ya que le queda cerca a su casa y el medio de 
pago al adquirir un calzado siempre es en efectivo. El atributo que más valora al adquirir un 
calzado es la calidad y la comodidad. Respecto a la mala experiencia nos comentó que en 
algunas ocasiones el taco se le ha roto cuando estaba caminando y le ha hecho dolor mucho el 
pie. La solución que busco fue llevar en su cartera otros zapatos diferentes para usarlo cada 
vez que estaba afuera de la oficina. Finalmente, al mostrarle el prototipo nos comentó que le 
gustaría que el calzado sea con plataforma, ya que sería mucho más cómodo. Adicionalmente, 
los colores que preferiría que tengan estos tipos de calzados son por lo general negro, pero con 
tacos muchos más bajos. El monto que estaría dispuesto a pagar es igual de 150 soles. 
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Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 3 
 
Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Kuini Montes 
Actividad: Trabaja en el área de Plataforma en el Banco 
de Crédito 
Nombre y apellido entrevistados: Gianella Izaguirre 
Malasquez 
Registro y resumen: 
El día 04 de septiembre se realizó la entrevista a Kuini Montes quien actualmente tiene 23 
años y se encuentra trabajando en el área de plataforma del Banco de Crédito. Ella nos 
comentó que la política de vestimenta que tiene la empresa es formal, lo cual implica que use 
camisa, pantalón y tacos. Actualmente, tiene entre 5 y 7 pares de zapatos formales con número 
de tacos entre 5 y 6. El presupuesto que gasta normalmente al adquirir un calzado es entre 350 
y 400 soles. Ella acostumbra ir a comprar sus calzados Independencia o a Plaza Norte. Lo que 
le llama la atención a la hora de adquirir un calzado es el precio y la comodidad. Respecto a 
las malas experiencias que ha tenido que atravesar por usar un taco alto por un tiempo 
prolongado es el cansancio y el dolor en la planta del pie. La solución que buscó respecto a 
ello es llevar una mochila adicional con unas ballerinas adentro para usarlas al momento de ir 
o salir del trabajo. Finalmente, le mostramos nuestro prototipo y nos dijo que el monto que 
pagaría por ese tipo de calzado sería 250 soles. Asimismo, nos recomendó mejorar los diseños 
y más colores como, por ejemplo, el azul marino. 
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 4 
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Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Miryam 
Villacorta 
Actividad: Trabaja en el área de Plataforma en el 
Banco de Crédito 
Nombre y apellido entrevistados: Gianella 
Izaguirre Malasquez 
Registro y resumen: 
El día 05 de septiembre se realizó la entrevista a Miryam Villacorta quien actualmente tiene 
22 años y se encuentra trabajando en la compañía Ebalka. Ella nos comentó que la política de 
vestimenta que tiene la empresa es formal. En adición, nos dijo que cuenta con 7 pares de 
tacos formales y el número de taco que usualmente utiliza es entre 5 y 7. 
Por otro lado, el monto que dispone a gastar por los zapatos es entre 120 y 150 soles y el 
medio de pago que utiliza es la tarjeta de débito. Asimismo, ella suele ir a comprar sus 
calzados al centro comercial Jockey Plaza y en San Borja.  
Los atributos que más le llaman la atención a la hora de adquirir un producto son la calidad, 
los colores y donde los hicieron. Respecto a la mala experiencia que ha tenido utilizar tacos 
altos son que le han producido dolores en el pie. La solución que ha buscado es llevar unas 
ballerinas en su cartera para sentirse más cómoda a la hora de ir y regresar de su trabajo. 
Finalmente, luego de mostrarle el prototipo del calzado nos recomendó producir calzados con 
tacos muchos más pequeños como, por ejemplo, un taco 5 o 7 como máximo. Asimismo, nos 
recomendó que deberíamos sacar más modelos, pero ya no solo con calzados abiertos sino 
también en botines y los colores negros. El monto que estaría dispuesta a pagar por nuestro 
producto sería entre 150 y 200 soles. 
Conclusión: Sí valida el problema. 
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Entrevista 5 
 
Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Ivette Del Valle Rojas 
Actividad: Trabaja en el Banco de Crédito 
Nombre y apellido entrevistados: Andrea Alarcón 
Registro y resumen: 
 La vestimenta en su centro de trabajo es formal y encuentra un problema desafiante el utilizar 
calzado alto. 
Nos comentó que según la política de la empresa se debe utilizar taco 5 a más, y le es 
incómodo el tener que cargar varios zapatos para cuando salga del trabajo o tenga que asistir a 
una reunión más importante.   
Actualmente cuenta con 10 pares de zapatos de diferentes números de taco, y usualmente 
gasta en promedio entre 100 y 200 soles dependiendo del material del producto y los 
beneficios que encuentra.  
Afirma que utiliza ambos medios de pago, tanto efectivo como con tarjeta para realizar sus 
compras. 
Respecto a los atributos que más valora el calzado es el material ya que el producto tendría 
una mayor vida útil, y también el acabado debe verse pulcro.  
Nos comentó que una mala experiencia que tuvo fue que cuando estaba caminando utilizando 
calzado alto en punta, se le rompió un tacón. Para solucionar este problema prefiere comprar 
zapatos que, si bien tienen un precio mayor, su calidad lo compensa. 
Valora la rapidez con la que podría cambiar su estilo al intercambiar los tacones con un solo 
producto, además que la haría sentir más segura para afrontar diversas situaciones 
improvisadas en su vida.  
La idea le parece muy buena por la comodidad no solo al utilizarnos sino también al facilitar 
su vida, lo que recomienda es que cuente con un buen ajuste porque de separarse el tacón del 
zapato le restaría valor. Asimismo, estaría dispuesta a pagar por el un mínimo de 150 soles, 
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pero este valor incrementaría dada la variedad de tamaños de tacones que podamos ofrecer 
para combinarlos.  
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 6  
 
Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Alaitz Martínez 
Actividad: Trabaja en el Banco de Crédito 
Nombre y apellido entrevistados: Andrea Alarcón 
Registro y resumen: 
Nos cuenta que el código de vestimenta de la empresa donde trabaja es formal y debe asistir 
con tacones, de los cuales utiliza el número 7 de altura y cuenta con 6 pares. 
El presupuesto en promedio para sus gastos depende de la marca que compra, este suele ser de 
300 soles y lo hace vía tarjeta.  
La compra los realiza en ellos distritos de Jesús María, San Miguel, San Isidro y Miraflores. 
Respecto a los atributos que más valora del producto son principalmente la comodidad y el 
diseño que estos tengan. 
En cuanto a las malas experiencias que nos comentó son referente a rupturas de taco o heridas 
por las molestias y la mala calidad.  Para solucionar estos inconvenientes se volvió más 
cuidadosa al momento de decidir qué marcas adquirir y la calidad. 
Comento que nuestro producto ayudaría a reducir el problema de cargar dos pares de zapatos y 
lo compraría, valora más que se pueda reducir el tamaño de taco, respecto a los colores, 
preferiría los colores neutros para que sean más combinables.  
Le gustaría conocer más del producto mediante redes sociales, principalmente por 
“Instagram”. 
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 7 
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Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Pilar Solano   
Actividad: Trabaja en el área de tesorería en La Sirena 
Nombre y apellido entrevistados: Andrea Alarcón 
Registro y resumen: 
La política de vestimenta de la empresa donde labora es formal y debe asistir con tacones y 
botines, usualmente utiliza taco 7 y cuenta con 4 pares de zapatos formales. 
En promedio el gasto es de 250 soles y los pagos los realiza mediante tarjeta en diferentes 
malls. 
Prefiere que el material sea de cuero ya que considera que estos sean más duraderos. 
Comentó que es un problema cargar dos zapatos y que le encantaría poder utilizar uno solo 
para diferentes situaciones. Menciona que estaría dispuesta a comprar nuestro producto 
definitivamente y que le gustaría enterarse de las novedades del producto mediante redes 
sociales. 
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 8 
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Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado:  
Actividad: Claudia Arata 24 años 
Nombre y apellido entrevistados: Andrea Alarcón 
Registro y resumen: 
Comenta que la vestimenta de su trabajo es formal pero intenta no utilizar calzado alto debido 
a que le resulta difícil movilizarse durante todo el día si es que lo hace. 
Actualmente cuenta con cuatro pares de zapato formal y en promedio eso gasta para 
adquirirlos 200 soles. 
En cuanto a las malas experiencias utilizando calzado alto nos cuenta que uno de los 
inconvenientes es que el taco se atora y engancha en espacios pequeños y aquellos que no 
cuentan con plataforma son los que más duelen. La solución para esto es que utiliza ballerinas 
o zapatillas y luego cuando llegue a sus destinos cambiarlas por tacones.  
Le parece una excelente idea el contar con zapatos de taco removible pues solucionaría el 
principal problema de la incomodad debe cargar más peso en el bolso.  
Los principales atributos que valora es que sean cómodos y un bonito diseño, colores enteros y 
vivos.  
Suele adquirirlos en centros comerciales y preferiría que nuestros zapatos se vendan en un 
local para poder probarlos. 
Recomienda que la información del producto y novedades debería darse de manera online, 
mediante redes sociales sobre todo “Facebook”.  
Conclusión: Sí valida el problema. 
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Entrevista 9 
  
Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Morelia Oropeza 
Guerra 
Actividad: Estudiante universitario de la UPC y 
practicante de derecho de la empresa D&E Abogados. 
Nombre y apellido entrevistadores: Joaquín Huallanca 
Registro y resumen: 
El día 4 de setiembre se entrevistó a Morelia Oropeza, ella es una estudiante de sexto ciclo de 
la carrera de derecho y tiene 21 años. Además, nos comentó que trabaja en oficina y que la 
política de vestimenta de la empresa donde labora es formal. Asimismo, ella mencionó que 
utiliza tacos para ir al trabajo, que el número de taco que suele utilizar es el siete y que tiene 5 
pares de zapatos. Por otro lado, el presupuesto que gasta al comprar un calzado se encuentra 
entre 270 y 300 soles y que prefiere pagar en efectivo. En suma, cuando ella quiere comprar 
un calzado suele ir a los centros comerciales o tiendas como Bata, Ecco y Platanitos. También, 
Morelia nos comentó que las cualidades o características que valora más en un calzado es que 
sea cómodo y fácil de poner y sacar. Respecto a la mala experiencia al utilizar tacos, ella 
comentó que suele tropezarse al caminar cuando se dirige al trabajo por el apuro, que suele 
tener dolor y hacerse heridas. Por otro lado, la solución que encontró respecto a estos 
problemas es utilizar ballerinas. Por último, ella nos mencionó que le parece “genial” la idea 
de que exista un calzado con taco removible, que está dispuesta a pagar entre 300 y 400 soles 
y nos recomendó más diseños de calzados, por ejemplo, abiertos porque ya se acerca el 
verano. 
Conclusión: Sí valida el producto. 
Entrevista 10 
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Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Ariana 
Alexandra Naganoma Díaz 
Actividad: Estudiante universitario de la UPC y 
practicante de administración de Calidda. 
Nombre y apellido entrevistadores: Joaquín Huallanca 
Registro y resumen: 
El día 4 de setiembre se entrevistó a Ariana Naganoma, ella es una estudiante de la carrera de 
audiovisual y tiene 21 años. Además, ella nos comentó que se encuentra trabajando en el área 
administrativa de un canal televisivo y que la política de vestimenta de la empresa es 
completamente formal. Asimismo, ella nos mencionó que el número de tacos que suele utilizar 
varía entre siete y nueve y que posee cinco o seis pares de zapatos. Por otro lado, Ariana, gasta 
en promedio entre 150 y 200 soles cuando desea adquirir un calzado y que el medio de pago 
favorito es mediante tarjeta de crédito. Respecto a los lugares, ella prefiere comprar en zonas 
como Jesús María, como por ejemplo en el Real Plaza. También, la característica que Ariana 
valora más en un calzado es la comodidad y nos mencionó que para no llegar tarde al trabajo, 
ella tiende a acelerar el paso, pero tiene miedo de tropezarse. Por ello, la única solución que 
ella encontró es llevar un calzado adicional en su bolso. Por último, respecto a nuestro 
calzado, ella no se imaginaba que pudiese existir un calzado así, que sería más práctico que los 
demás, que le gustaría que sean colores neutros para poder combinarlos y que estaría dispuesta 
a pagar entre 150 y 160 soles. 
Conclusión: Sí valida el producto. 
Entrevista 11 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
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Nombre y apellido entrevistado: Aracelly Hernández Gonzáles 
Actividad: Estudiante universitario de la UPC y practicante de finanzas de Cusa. 
Nombre y apellido entrevistadores: Joaquín Huallanca 
Registro y resumen: 
El día 4 de setiembre se entrevistó a Aracelly Hernández, ella es una estudiante de la carrera 
de administración y finanzas y tiene 26 años. Actualmente, ella se encuentra trabajando y la 
política de vestimenta de la empresa donde labora es formal. Aracelly suele vestir botas, 
ballerinas y zapatos de vestir con taco número cinco. Además, ella cuenta con cuatro pares de 
zapatos de vestir y el presupuesto que ella suele gastar en estos tipos de calzados se encuentra 
entre 150 y 180 soles y que el medio de pago de su preferencia es en efectivo o si fuese tarjeta 
sería de débito. Asimismo, Aracelly suele ir a comprar a centros comerciales, las 
características que ella valora más en un calzado es la comodidad y el material. Respecto a una 
mala experiencia utilizando calzado con tacón alto, ella nos comentó que en ocasiones como 
suele vestir taco aguja le dificulta poder caminar con normalidad y el cansancio que le genera 
utilizarlo todo el día; respecto a la solución que encontró, ella nos dijo que la única ha sido 
llevar ballerinas o zapatillas en la cartera para poder quitárselos. Por otro lado, a ella le parece 
una brillante idea nuestro producto porque le permitiría cambiar el tamaño del taco. Con 
relación a la percepción que tiene acerca de nuestro calzado, es que ella lo considera bonito y 
no da la impresión que se pueda remover el taco. Ella nos sugirió tener bastante variedad en el 
tema del material del calzado, los colores y los tacos. Por último, ella estaría dispuesta a pagar 
entre 200 y 220 soles. 
Conclusión: Sí valida el producto. 
Entrevista 12 
  
Tipo de entrevistado: Usuaio 
Nombre y apellido entrevistado: Andrea Quispe. 
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Actividad: Estudiante universitario de la UPC y practicante de marketing en PWC. 
Nombre y apellido entrevistadores: Joaquín Huallanca 
Registro y resumen: 
El día 4 de setiembre se entrevistó a Andrea Quispe, ella es una estudiante de la UPC y tiene 
23 años. Actualmente, ella se encuentra trabajando en la empresa Canvia, trabaja en oficina y 
la política de la empresa es formal; por ejemplo, calzados con tacos y botas. Ella nos comentó 
que el número de taco que utiliza es el número siete, cuenta con 5 pares de zapatos y que gasta 
en promedio entre 80 y 120 soles. Además, ella suele pagar en efectivo e ir a comprar a Saga 
Falabella. Por otro lado, la característica que valora más en un calzado es la comodidad. 
Respecto a una mala experiencia, ella se ha caído en ciertas ocasiones al utilizar calzados con 
tacos altos. Con relación a la solución, ella nos comentó que ella lleva ballerinas en su cartera 
y cuando llega a su trabajo se los cambia para mantener la presencia formal. Luego de 
mostrarle nuestro prototipo, ella nos dijo que nuestra propuesta le parece fantástica porque le 
parece que sería muy útil para las mujeres que utilizan calzados con tacos y, este ayudaría 
reducir el cansancio. Además, a ella le gustó la idea de cambiar los tacos de uno aguja o uno 
más grueso, que estaría dispuesta a pagar 85 soles y que los colores como el negro están bien 
para oficina. 
Conclusión: Sí valida el producto. 
Entrevista 13 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Reyna Rengifo 
 Actividad: Estudiante universitario de la UPC y Practicante en la Fiduciaria 
Nombre y apellido entrevistadores: Kiara Cruz 
Registro y resumen:  
El día 04 de Setiembre se entrevistó a Reyna Rengifo, 
de 21 años, la cual es estudiante de la carrera de 
Administración y Negocios Internacionales de la UPC 
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y actualmente se encuentra realizando sus prácticas en la Fiduciaria. En su centro laboral, al 
trabajar en oficina, les exigen una vestimenta formal, para lo cual usualmente tiene que utilizar 
tacones altos. Asimismo, nos comentó que sentía incomodidad al usarlos seguido, puesto que 
es cansado tener que estar con estos todo el día y por eso optaba por llevar unas balerinas en 
su cartera para el momento de regresar. Por otro lado, con respecto a los calzados formales que 
tiene, nos comentó que actualmente cuenta con 6 o 7 y son tanto de taco grueso como delgado. 
Al momento de adquirir un calzado, Reyna suele fijarse mucho en la calidad del zapato, para 
saber si será duradero y a la vez, en la comodidad de este. Si cumple con estas características, 
ella está dispuesta a pagar 300 o 400 soles máximo. Además, valora mucho el diseño, ya que 
prefiere colores neutros que combine con varios outfits. 
Finalmente, se le mostró el prototipo del calzado, a lo cual se mostró entusiasmada, pues la idea 
le parecía nueva e interesante el hecho de cambiar de tacones altos a bajos, siendo este más 
cómodo. Con relación a los diseños, como mencione anteriormente, ella prefiere colores que 
sean combinables y que los tacones puedan usarse con diferentes outfits. Con todo lo 
mencionado, ella estaría dispuesta a pagar entre 250 y 300 soles por este tipo de calzado.  
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 14 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Camila Cogorno 
Actividad: Estudiante universitario de la PUCP y 
Practicante en EY. 
Nombre y apellido entrevistadores: Kiara Cruz 
Registro y resumen:  
El día 05 de setiembre se realizó la entrevista a Camila, de 21 años de edad, estudiante de 
Ingeniería Industrial de la PUCP y a su vez se encuentra realizando sus prácticas pre 
profesionales en EY. Nos comentó que como su trabajo es en oficina y usualmente tiene que 
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asistir a reuniones con clientes, es necesario que se vista apropiadamente con una vestimenta 
formal. Cabe resaltar, que al mencionar formal no necesariamente el calzado tiene que ser alto, 
es decir con tacos, pero si puede ser balerinas u otro formal. Ella particularmente, si asiste con 
calzado de taco alto, pero para no sentir incomodidad todo el día, tiene que llevar en su cartera 
un par adicional como balerinas. Con respecto a los calzados que tiene, nos comentó que 
cuenta con 5 o 6 pares, pero en su mayoría estos son de taco grueso, ya que los delgados le 
causa demasiada incomodidad. Además, como presupuesto máximo que dispone para adquirir 
calzados formales es de 200 o 300 soles.  
Finalmente, se le mostró y explico la idea de negocio con un prototipo del zapato a vender. 
Ante esto, Camila nos comentó que las mujeres si estarían dispuestas a adquirir este tipo de 
calzados, puesto que le pareció una idea innovadora, ya que podrían tener dos calzados en uno 
y no tener que estar adquiriendo varios para combinar con sus distintos outfits. Además, en su 
caso ella prefiere diseños neutros tanto en el calzado como en los tacos. Sin embargo, le 
gustaría que cuenten con algún detalle que llame la atención como los tacos de otro color 
diferente al calzado, pero no muy llamativos.  
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 15 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Andrea Vásquez 
Actividad: Estudiante universitario de la UPC y 
Practicante en Trebol 
Nombre y apellido entrevistadores: Kiara Cruz 
Registro y resumen:  
El día 03 de Setiembre se realizó la entrevista a Andrea, de 23 años, es una estudiante de 
Comunicación audiovisual de la UPC y practicante de marketing en Trebol. Andrea nos 
comentó que su código de vestimenta en su empresa es casual, pero con calzados con taco alto 
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o plataforma. En este caso, ella prefiere no asistir con tacos muy altos, por lo que utiliza un 
taco 4 ni muy grueso ni muy delgado. Además, nos comentó que cuenta con 5 pares de 
zapatos formales y su presupuesto a disponer para este tipo de calzados es entre 200 y 300 
soles. Cabe resaltar, que prefiere adquirir sus calzados en centros comerciales, ya que ahí hay 
diversidad de marcas y modelos donde puede escoger entre la calidad y comodidad que busca.  
Con respecto a nuestra idea de negocio, se le mostró y explico el funcionamiento y los 
beneficios de nuestro calzado, con la ayuda de un prototipo. Ante esto, Andrea nos comentó 
que le parece rentable la idea, ya que la mayoría de las mujeres gastan alrededor de 500 o 700 
soles en adquirir diversos zapatos para el trabajo o salir a fiesta y al tener un calzado con taco 
removible puede atender y adaptarse a distintas ocasiones, lo que reduciría gastos. Para este 
calzado, Andrea estaría dispuesta a pagar 200 o 300 soles y le gustaría que los diseños puedan 
atender a los distintos gustos y estilos de las mujeres. 
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 16 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Valentina Vargas 
Actividad: Estudiante universitario de la UPC y 
Practicante en Pionero 
Nombre y apellido entrevistadores: Kiara Cruz 
Registro y resumen:  
El día 05 de setiembre se realizó la entrevista a Valentina, de 22 años de edad, es una 
estudiante de Administración y Marketing y practicante de marketing en la inmobiliaria 
Pionero. Valentina para asistir a su trabajo, le exigen una vestimenta casual, generalmente 
formal y tacos. Ella en su caso, utiliza taco 7 o 9 y está dispuesta a pagar aproximadamente 
200 soles dependiendo de la marca. Asimismo, nos comentó que prefiere adquirirlos en 
marcas pequeñas dónde sacan modelos exclusivos. Valentina también nos comentó que valora 
221 
 
mucho la comodidad y los diferentes diseños al momento de decidir por comprar un calzado. 
Con respecto a una mala experiencia, nos contó que usualmente va en micro para trasladarse a 
su centro de trabajo, por lo que le resulta muy incómodo.  
Finalmente, se le contó sobre nuestra idea de negocio y se mostró entusiasmada, pues la 
iniciativa de intercambiar los tacos le parecía innovadora. Además, Valentina prefiere que se 
ofrezcan tacos más pequeños para que pueda aliviar la incomodidad que presenta al ir con taco 
7 o 9 y nos sugirió que se ofrezcan 3 diferentes tacos con cada calzado. Con respecto a los 
colores y diseños que ella prefiere son los vivos para salir a fiesta y los neutros para el trabajo.  
Conclusión: Sí valida el problema 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ANEXO 3. Entrevistas con el zapato Shoe Le Confort 
Entrevista 1 
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Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Katherine Castañeda 
Actividad: Trabaja en un estudio de Arbitraje  
Nombre y apellido entrevistados: Gianella Izaguirre 
Malasquez 
Registro y resumen: 
El día 13 de septiembre se realizó la entrevista a Katherine Castañeda quien actualmente tiene 
21 años y se encuentra trabajando en un estudio de arbitraje. Ella nos comentó que adquiere un 
calzado de vestir cada tres meses y gasta aproximadamente en sus compras más de 100 soles. 
Asimismo, nos mencionó que de una escala del 1 al 7 ella siente 5 de incomodidad. Por otro 
lado, nos comentó qué si tiene problemas al combinar sus outfits con su calzado, ya que 
siempre busca hacer match con su ropa. Adicionalmente, nos comentó que cada vez que va a 
realizar compras relacionado al calzado va con sus hermanas o su mamá. Respecto a la 
pregunta de que si desearía tener un calzado con taco removible nos comentó que si, ya que va 
a usarlo en diferentes ocasiones. En adición, le parece una buena idea el descuento que vamos 
a ofrecer por la devolución de un calzado usado, ya que esto le permitiría ahorrar al momento 
de adquirir otro calzado. Finalmente, las cualidades que busca en un calzado son la calidad y 
la comodidad, y prefiere que los colores sean de color nude y se vendan en tiendas físicas para 
que ella pueda probárselos. Respecto a la idea de brindar el calzado en una caja biodegradable 
le parece una buena idea, ya que es amigable con el medioambiente. 
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 2 
 
Tipo de entrevistado: Usuario 
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Nombre y apellido entrevistado: Maryorie Trujillo 
Actividad: Trabaja en el diario el Comercio  
Nombre y apellido entrevistados: Gianella Izaguirre Malasquez 
Registro y resumen: 
El día 13 de septiembre se realizó la entrevista a Maryorie Trujillo quien actualmente tiene 21 
años, vive en La Victoria y se encuentra trabajando en el Comerio como redactora junior. Ella 
nos comentó que adquiere un calzado de vestir cada cuatro meses y gasta aproximadamente en 
sus compras entre 100 y 110 soles. Ella cuenta con 5 pares de zapatos formales y nos comentó 
que se siente incómoda al usar un calzado con taco alto. Asimismo, acostumbra ir a comprar 
sus calzados con su mamá, ya que ella le ayuda a escoger sus calzados. Respecto a la pregunta 
si desearía tener un calzado con taco removible nos dijo que si quisiera encontrar esos tipos de 
calzados y comprarlos. En suma, si le parece adecuado comprar los tacones por separado. El 
monto que estaría dispuesto a pagar por nuestro calzado es de 200 soles, pero nos recomendó 
vender nuestros productos en una tienda física. Finalmente, nos digo que le parece una buena 
idea vender nuestros productos en una caja reciclable, ya que esto contribuiríamos a cuidar el 
medio ambiente. En adición, nos dijo que, si el calzado que le mostramos era de su agrado, ya 
que le gusta el color y que el taco sea de color plateado. 
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 3 
 
Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Andrea Flores Yaranga 
Actividad: Trabaja en Ferreyros 
Nombre y apellido entrevistados: Gianella Izaguirre 
Malasquez 
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Registro y resumen: 
El día 11 de septiembre se realizó la entrevista a Andrea Flores Yaranga quien se encuentra 
trabajando en la compañía Ferreyros y vive en La Molina. Asimismo, ella adquiere sus 
productos cada 2 meses y gasta aproximadamente entre 180 y 250 soles. Adicionalmente, 
tiene entre 6 o 7 pares de calzados formales. Respecto a la pregunta de si le resulta incómodo 
utilizar un calzado con taco alto nos recomendó que, si es así, ya que normalmente utiliza 
calzado con taco aguja. Por otro lado, nos mencionó que si estaría dispuesta a adquirir 
nuestros productos, ya que le parece novedoso y estaría dispuesto a pagar por ello 250 soles. 
Le parece ideal comprar el calzado por separado, ya que a veces encuentra el modelo ideal del 
calzado, pero no la forma de los tacos. 
Respecto al descuento que pensamos ofrecer en la siguiente compra de otro calzado por la 
devolución de un taco usado nos dijo que sería bueno ya que ahorraría con ello. Nos 
recomendó lanzar más modelos, no solo de calzado si no de los tacones también. Asimismo, 
ambas maneras de vender el producto tanto online o local sería ideal y que los colores que 
podíamos sacar en nuestras colecciones sería colores fuertes, como, por ejemplo, amarillo, 
verde y con un calzado en punta, ya que a su gusto ella preferiría colores extravagantes. Le 
parece ideal la idea de vender nuestro producto en una caja reciclaje, ya que ella es una 
persona ecofriendly. 
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 4 
Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Lucía Muñoz 
Actividad: Trabaja en Graña y Montero 
Nombre y apellido entrevistados: Gianella Izaguirre Malasquez 
Registro y resumen: 
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El día 11 de septiembre se realizó la entrevista a Lucía Muñoz quien tiene 24 años, se 
encuentra trabajando en la compañía Graña y Montero y vive en Pueblo Libre. Asimismo, ella 
adquiere sus productos una vez cada dos meses y gasta aproximadamente más de 100 soles 
dependiendo de la marca que sea el calzado. Actualmente, cuenta con 5 o 7 pares de zapatos 
formales entre los cuales se encuentran botas y botines. Ella siente mucha incomodidad al usar 
por un tiempo prolongado un taco alto y tiene problemas ocasionalmente al combinar su outfit 
con el calzado. Asimismo, siempre acostumbra ir a comprar sus zapatos sola y le parece una 
idea innovadora adquirir los productos por separado. La idea de ofrecer un descuento en la 
segunda compra por adquirir un calzado con taco alto le parece una idea genial y una buena 
forma de llamar la atención. Lo que desearía que tenga nuestro calzado es que cumpla con 
ciertos estándares de calidad, así como también se puede vender en una tienda online y física. 
Finalmente, nos recomendó poner en nuestra paleta de colores el color palo rosa en nuestro 
calzado. 
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 5 
  
Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Silvana Robles 
Actividad: Estudiante universitario de la UPC y trabaja 
como anfitriona. 
Nombre y apellido entrevistadores: Joaquín Huallanca 
Registro y resumen: 
Nuestra entrevistada se llama Silvana Robles, ella es una estudiante de la UPC y tiene 20 años; 
actualmente, ella se encuentra trabajando como anfitriona de cursos de ingenieros y la política 
de la empresa donde realiza sus prácticas es formal. Además, ella nos comentó que cuenta con 
5 o 6 pares de zapatos de vestir y que ella gasta en promedio 200 soles si es que el calzado es 
de cuero y de buena calidad. Asimismo, ella nos dijo que tiene problemas para combinar su 
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outfits con un solo calzado, que acostumbrado ir a comprar con su mamá y que le parece 
buena la idea de que exista un calzado que se le pueda remover el taco. Luego de visualizar 
nuestro producto, ella nos comentó que le pareció interesante y que sí lo compraría porque 
presenta problemas para exponer en la universidad y en el trabajo. También, ella estaría 
dispuesta a pagar entre 200 y 250 soles, le parece buena la idea de vender los tacos y el 
calzado por separado y obtener un descuento en su siguiente compra luego de devolvernos el 
taco. Asimismo, ella nos comentó que una característica que valoraría más sería el material 
con el que se va a elaborar el calzado y que sea de calidad para que ofrezca seguridad al 
caminar con los tacos. Por otro lado, a Silvana le gustaría que comercializáramos nuestros 
productos en un local propio, que vendamos calzados con colores neutros y de modelos 
clásicos. Finalmente, sobre la presentación de nuestro calzado, le agradó la idea de utilizar 
materiales biodegradables porque ahora se toma mucha más conciencia a temas ecológicos 
que antes. 
Conclusión: Sí valida el producto. 
Entrevista 6 
  
Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Angélica Milagros Centeno  
Actividad: Estudiante universitario de la UPC y se encuentra 
trabajando como practicante en el BCP. 
Nombre y apellido entrevistadores: Joaquín Huallanca 
Registro y resumen: 
Nuestra entrevistada se llama Angélica Centeno, ella es una estudiante de la UPC que reside 
en Lince y tiene 21 años; actualmente, ella se encuentra trabajando y la política de vestimenta 
de la empresa es formal de lunes a jueves, pero los viernes si puede ir sport. Ella nos comentó 
que cada tres meses suele ir a comprar un calzado, suele utilizar un calzado con taco número 5 
y que gasta en promedio 100 soles por un calzado. Además, ella cuenta con 4 pares de zapatos 
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formales y que se siente incómoda al utilizar calzados con tacos altos al momento de 
movilizarse. También, ella nos cuenta que en ocasiones tiene problemas para combinar sus 
outfits, suele ir acompañada cuando va a comprar a los centros comerciales y que le gustó la 
idea de que exista un calzado que se le pueda remover el taco. Asimismo, ella después de ver 
nuestro producto estaba dispuesta a pagar entre 100 y 150 soles; por otro lado, a ella le gustó 
la idea de que si nos devuelve el taco nosotros le podremos ofrecer un descuento en su 
siguiente compra, la cualidad que buscaría en nuestro es que sea cómodo y mencionó que sería 
más rentable para nosotros vender el calzado y el taco por separado. Adicionalmente, ella nos 
dijo que le gustaría adquirir nuestro producto en un local propio, referente al color del calzado 
le gustaría que sea negro, vino brilloso y azul. Por último, a ella le gustó la idea de que la 
presentación de nuestro calzado sea en una caja biodegradable para apoyar al medio ambiente. 
Conclusión: Sí valida el producto. 
Entrevista 7 
  
Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Pilar Blanco. 
Actividad: Estudiante universitario de la UPC y trabaja como 
practicante en PWC. 
Nombre y apellido entrevistadores: Joaquín Huallanca 
Registro y resumen: 
Nuestra entrevistada se llama Pilar Blanco, ella es una estudiante de la UPC de la carrera de 
contabilidad y tiene 24 años; actualmente, ella reside en San Martín de Porres, se encuentra 
practicando en el área tributaria de PWC y la política de vestimenta de la empresa es formal. 
Además, ella nos comentó que ella suele comprar de manera mensual calzados que sean 
cómodos, que gasta entre 200 y 300 soles para adquirir un calzado y que tiene 7 pares de 
zapatos de vestir. Adicionalmente, ella nos comentó que suele utilizar calzados con tacos entre 
3 y 7 de altura, siente incomodidad si utiliza tacos tipo aguja y que normalmente compra 
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calzados con colores neutros para que puedan combinar con su vestimenta. Luego, ella nos 
comentó que siente interés en adquirir un calzado que se le pueda remover el taco de uno 
delgado a uno más grueso, que pagaría 200 soles si tiene un buen diseño y le gustaría que el 
calzado y los tacos vendan juntos. Por otro lado, le gustó la idea de que si nos devuelve el taco 
le ofreceríamos un descuento, nos recomendó que el calzado tuviese un broche o un adorno, 
que los colores sean neutros para combinar con diferentes atuendos. Por último, a ella le 
gustaría adquirir el calzado en un local propio y que le parece perfecto la idea de la 
presentación del calzado en una caja de materiales reciclables para ayudar a nuestro planeta. 
Conclusión: Sí valida el producto. 
Entrevista 8 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Sofía Bravo Bustamante. 
Actividad: Estudiante universitario de la UPC y trabaja como 
practicante en el BCP. 
Nombre y apellido entrevistadores: Joaquín Huallanca 
Registro y resumen: 
Nuestra entrevistada se llama Sofía Bravo Bustamante, ella es 
una estudiante de la UPC, ella reside en Miraflores y tiene 19 años; actualmente, ella se 
encuentra trabajando como practicante en el BCP en el área de administración, la política de 
vestimenta donde labora es formal de lunes a jueves y los días viernes puede ir casual. 
Además, ella cada semana va a los centros comerciales para ver diferentes modelos de 
calzados, pero ella compra de manera mensual y que ella gasta en promedio entre 100 y 120 
soles. Asimismo, ella nos comentó que cuenta con 6 pares de zapatos formales y que siente 
bastante incomodidad al utilizar calzados con tacos altos porque, en ocasiones, tiene que ir 
distintas charlas. Luego de mostrarle nuestro producto, a ella le encantó y está dispuesta a 
pagar 150 soles. Por otro lado, le pareció una buena idea e interesante comprar los calzados y 
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tacos por separado; también, a ella le gustó la idea de que si nos devuelve el taco pudiera 
obtener un descuento, sobre lo que desearía de nuestro producto es que sea elaborado con 
materiales de alta calidad para que no le cause incomodidad. Adicionalmente, a ella le gustaría 
adquirir nuestros calzados en un local propio, sobre los colores que podría tener serían colores 
oscuros o neutros. Por último, sobre la presentación de nuestro calzado le gustó la idea de que 
lo presentáramos en una caja biodegradable y que deberíamos promocionar nuestro producto 
por redes sociales, especialmente en Instagram y en Facebook. 
Conclusión: Sí valida el producto. 
Entrevista 9 
 
Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Rubí Sotelo 
Actividad: Asistente de auditoría 
Nombre y apellido entrevistados: Alen Barboza 
Registro y resumen: 
El día 17 de septiembre se realizó la entrevista Rubí 
Sotelo quien actualmente tiene 20 años y se encuentra 
trabajando en el área de Assurance de PwC. Ella nos 
comentó que la política de vestimenta que tiene la empresa es formal, ya que sus funciones las 
cumple en las instalaciones del cliente, por ello, usa ropa de vestir formal y zapatos como 
tacos y balerinas. Reside en Santiago de Surco, adquiere un calzado de vestir en ocasiones 
especiales, cumpleaños, navidad, etc. suele invertir entre 100 a 200 soles, tiene 5 pares de 
vestir. Al usar zapatos de taco, le genera mucha incomodidad en alrededor 45 min. El color 
que suele usar es un rosa mute que va con casi todos sus outfits. Muestra gran interés en 
adquirir el taco especialmente para movilizarse en los buses y puede gastar máx. 200 soles. 
Las características buscadas en nuestro producto es la talla, color combinable y diseño 
moderno. Le gustaría adquirir el producto en centros comerciales, en las tiendas de 
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departamento y suele ir con su mama. También sabe que se encuentra más publicidad sobre 
zapatos en redes sociales y su método preferido de pago sería la tarjeta.  
Conclusión: Sí valida el problema 
Entrevista 10 
 
Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Karen 
Cárdenas   
Actividad: Senior de auditoría 
Nombre y apellido entrevistados: Alen 
Barboza 
Registro y resumen: 
El día 19 de septiembre se realizó la entrevista Karen Cárdenas quien actualmente tiene 28 
años y se encuentra trabajando como Top senior en PwC. Reside por Breña y adquiere zapatos 
de semestralmente. Ella nos comentó que se encuentra movilizando de un lugar a otro debido a 
que maneja varios clientes. Utiliza siempre zapatos de taco y cuenta con 10 pares de zapatos. 
También nos comenta que antes usaba zapatos más altos y que ahora que usa taco solo taco 9 
debido a la incomodidad que le causa. Usa hasta taco 13, y prefiere usar siempre un zapato 
que le sea cómodo para poder usarlo diariamente. Ella está interesada en comprar nuestro 
producto, le parece una idea muy interesante, pero le gustaría ver modelos más modernos. 
Preferiría adquirir el producto en una tienda de departamento y observa mucha publicidad de 
zapatos en Facebook e Instagram. El método de pago que suele usar es la tarjeta y puede llegar 
a pagar 300 soles. 
Conclusión: Sí valida el problema 
Entrevista 11 
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Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Mabel Vásquez  
Actividad: Asistente de auditoría 
Nombre y apellido entrevistados: Alen Barboza 
Registro y resumen:  
El día 20 de septiembre se realizó la entrevista Mabel 
Vásquez quien actualmente tiene 20 años y se encuentra 
trabajando en el área de Assurance de PwC. Ella nos 
comentó que suele utilizar zapatos con taco para ir a su centro de trabajo y que usualmente los 
compra cada 6 meses. El gasto promedio en la compra del calzado esta entre 150 hasta los 200 
soles. Tiene 5 pares de zapatos con taco y no siente mucha incomodidad al zapato de taco, 
debido a que cuando compra un zapato de taco lo considera una inversión ya que prefiere 
adquirir un zapato cómodo así el precio este elevado, dependiendo de que el zapato le sea 
cómodo. Para combinar sus zapatos con todos los outfits, ella compra zapatos colores nute. 
Mabel considera que sería una idea genial poder tener n calzado con taco removible, 
dependiendo el modelo del calzado estaría dispuesta a hasta 200 soles. Las cualidades que 
espera de nuestro producto es que este ofrezca calidad y comodidad, asimismo espera que 
existan diseños únicos como los que ofrece la marca Butrich y también le gustarían otros 
diseños como charolados. Ella piensa que al ser una marca nueva la que estamos ofreciendo 
esta tenga una tienda en donde pueda comprobar la calidad de los zapatos. Ella suele ir a 
comprarlos con su mamá o con su hermana. Suele ver demasiada publicidad en las redes 
sociales como Instagram, sobre zapatos y ropa, el método de pago preferido seria con tarjeta. 
Conclusión: Sí valida el problema 
Entrevista 12 
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Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Sandra Bardales 
Actividad: Asistente de auditoría 
Nombre y apellido entrevistados: Alen Barboza 
Registro y resumen: 
El día 20 de septiembre se realizó la entrevista Sandra Bardales quien actualmente tiene 21 
años y se encuentra trabajando como asistente en PwC. Ella reside por él Rímac y nos 
comentó que actualmente compra cada 6 meses o así los zapatos. Ella estará dispuesta pagar 
hasta 300 soles por un zapato con taco y con diseño y calidad. Sandra siente que usar los 
zapatos de taco son incomodos, y muchas veces no prefiere usar, si es un evento importante si 
los utiliza. Ella está interesada en nuestro producto y estaría dispuesta a pagar hasta 400 soles, 
por las diferentes utilidades que puede ofrecer. Sandra, preferiría adquirir los zapatos en una 
tienda de departamento. Se fijó que la publicidad que suele ver en las redes sociales porque 
son promocionados por sus amigas. Ella prefiere pagar con tarjeta, pero si existe una comisión 
preferiría pagar en efectivo. 
Conclusión: Sí valida el problema 
Entrevista 13 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Andrea Figuerola 
Actividad: Estudiante universitario de la UPC y 
Practicante en Cálida 
Nombre y apellido entrevistadores: Kiara Cruz 
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Registro y resumen:  
El día 13 de setiembre se realizó la entrevista a Andrea, de 25 años, es una estudiante de 
Administración y Marketing de la UPC y a su vez practicante de marketing en la empresa 
Cálida. Andrea nos comentó que adquiere calzados 1 vez al mes y actualmente cuenta con 4 
pares de zapatos formales. Además, gasta entre 200 y 300 soles por cada calzado. Durante la 
entrevista, nos comentó que, si presenta bastante incomodidad al utilizar calzados altos, por lo 
que a veces prefiere ir con balerinas. Con respecto a los diseños, ella dice que tiene que contar 
con varios zapatos para poder combinarlos con sus distintos outfits.  
Después, se le comentó la idea de negocio y se le mostró el calzado que hemos desarrollado. 
Al verlo, se mostró interesada en la iniciativa y dijo que estaría dispuesta a pagar entre 150 y 
200 soles por este modelo. Con respecto a los medios donde le gustaría adquirir nuestros 
productos, nos mencionó que sería ideal que esté presente en todas las plataformas, ya sea en 
tienda física y de manera online para la publicidad (Instagram y Facebook). También se le 
comentó la propuesta de valor ambientalista que esperamos tener, a lo que nos respondió que 
sería una buena idea, ya que el tema ecológico está en tendencia y es importante que las 
empresas tomen conciencia.  
Finalmente, en sus recomendaciones nos comentó que para que las mujeres opten por 
adquirirlo, el calzado debe ser cómodo y contar con diversos diseños.  
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 14 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Lucia Salazar 
Actividad: Estudiante universitario de la UPC y Asistente 
administrativa en Alicorp 
Nombre y apellido entrevistadores: Kiara Cruz 
Registro y resumen:  
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El día 14 de setiembre se realizó la entrevista a Lucia, de 23 años de edad, es una estudiante de 
la carrera de Administración y Negocios Internacionales de la UPC y actualmente trabaja en 
Alicorp como Asistente Administrativa. En su empresa hay un código de vestimenta formal, 
por lo que Lucia tiene que asistir siempre formal con tacos y usualmente utiliza taco número 5. 
Asimismo, nos comentó que presenta mucha incomodidad al momento de utilizar tacos altos 
en especial en Lima, ya que algunas pistas o calles están rotas y tiene miedo de tropezarse. 
Adicionalmente, nos comentó que dispone de un presupuesto de 200 a 600 soles para calzados 
formales, ya que se centra mucho en la calidad y materiales que estos presentan. Entre los 
lugares donde le gusta adquirir sus calzados esta las boutiques de zapatos, ya que ahí hay 
mejores diseños y calidad.  
Al momento de presentarle nuestra idea de negocio y mostrarle nuestro zapato diseñado, se 
mostró entusiasta puesto que siente que esto facilitaría a las mujeres y en especial a ella que 
normalmente tiene que llevar unas balerinas aparte. Con respecto a la propuesta de valor 
ambientalista, ella nos comenta que las clientas van a estar contentas con el descuento 
otorgada por la devolución de los tacos y así ambos ganamos. También se le mencionó la idea 
de ofrecerlo con cajas biodegradables, a lo que recomendó mejor entregarlo con bolsas de 
telas personalizadas.  
Finalmente, le gustaría que la venta sea de manera presencial para que las clientas puedan 
probarse los zapatos. Sin embargo, es importante que contemos con plataformas virtuales en 
especial Instagram para promocionarnos.  
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 15 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Fátima Vásquez 
Actividad: Asistente Administrativa en AJE Group 
235 
 
Nombre y apellido entrevistadores: Kiara Cruz 
Registro y resumen:  
El día 14 de setiembre se realizó la entrevista a Fátima. Nos comentó que generalmente tiene 
que asistir a su trabajo con vestimenta formal con tacos altos, lo que le resulta molesto en 
ciertas ocasiones. Además, nos comentó que prefiere adquirir sus calzados en tiendas propias, 
puesto que ahí pueden probarse y tocar los modelos.  
Al momento de presentarle el trabajo, se mostró entusiasta por la propuesta, puesto que 
facilitaría a muchas mujeres y ella estaría dispuesta a pagar entre 300 y 600 soles por este tipo 
de calzado. Fátima nos comentó que sería ideal que iniciemos con un local propio y luego al 
crecer ya podríamos ofrecerlo de manera online. Con respecto a la propuesta de valor 
ambientalista, ella no considera que sería bueno reutilizar los tacos para que luego salgan a la 
venta. Nos comentó que sería mejor reutilizarlos, pero en algún accesorio o entregárselos a 
aquellas personas que elaboran objetos con materiales reciclados. Finalmente, con relación a la 
presentación nos dijo que sería una buena idea presentarlo en bolsas de telas personalizadas, 
en donde se entreguen los tacos aparte.  
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 16 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Ivonne Olaya 
Actividad: Tesorera en Intedya 
Nombre y apellido entrevistadores: Kiara Cruz 
Registro y resumen:  
El día 14 de setiembre se realizó la entrevista a Ivonne, de 28 
años de edad. Durante la entrevista nos comentó que no le gusta usar tacos, sin embargo, es 
necesario que los utilice al momento de ir a trabajar o a reuniones. Para esto, ella prefiere 
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utilizar tacos pequeños y gruesos, por lo que son más cómodos. Ella usualmente adquiere sus 
calzados en tiendas propias, donde pueda ver los modelos y probárselos ahí mismo.  
Con respecto a nuestra idea de negocio, le pareció una buena idea, ya que tendría dos zapatos 
en uno y no tendría que estar comprando varios. Además, en su caso sería bueno que pueda 
adquirir tacos altos y pequeños número 4 para poder caminar mejor. Ante esta propuesta, ella 
estaría dispuesta a pagar 300 soles.  
Finalmente, al comentarle la propuesta ambientalista, nos comentó que no sería buena idea 
reutilizar los tacos en otros, sino en algún accesorio, ya que, si sabe que sus tacos son 
reutilizados, probablemente no los adquiría. Con respecto a la presentación, ella nos 
recomendó entregar los productos en bolsas de telas personalizadas, ya que las cajas acumulan 
mucho espacio innecesario.  
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 17 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Milagros Chávez 
Actividad: Estudiante universitario de la UPC y 
practicante  
Nombre y apellido entrevistadores: Andrea Alarcón V 
Registro y resumen:  
La entrevistada nos comunicó que usualmente adquiere 
calzado de vestir una vez al mes. El gasto aproximado es 
de 150 hasta 200 soles y actualmente cuenta con 6 pares. Respecto a la incomodidad cuando 
los utiliza nos comentó que considera que es muy pesado llevar tacones altos todo el día 
porque tiene que estar sentada o cambiarse de zapatos para poder desplazarse de un lugar a 
otro. Asimismo, comunicó que tiene problemas para combinar sus zapatos, pues como tiene un 
color específico le es difícil combinar los estampados y colores de estos con sus prendas. 
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Estaría dispuesta a comprar nuestros zapatos de taco removible, sobretodo porque le parece 
práctico el tener un taco descansado durante el día y cuando es momento de un evento 
cambiarle a uno de tacón alto para verse más elegante. El precio que estaría dispuesta a pagar 
dada la innovación y diferenciación del producto sería 300 soles. Además, respecto al 
intercambio de taco usado por un descuento en la próxima compra le parece una buena idea 
dado que le incrementa el tiempo de vida al zapato. Las cualidades que busca en el zapato es 
que sea cómodo, de material resistente, que le quede bien, que vaya con varios estilos de vestir 
y se pueda conseguir en diferentes colores. Respecto a la presentación del producto en una 
caja de material reciclado, considera que es una buena iniciativa para reducir la contaminación 
ambiental y le agrega valor a nuestro producto. Finalmente prefiere que el producto se 
comercialice en una tienda física para ver en persona el color real del producto, además que al 
probárselo puede sentir la verdadera comodidad y sentirse más segura con sus compras,  las 
cuales realiza sin compañía. 
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 18 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: América Naupari 
Actividad: Vendedora  de inmuebles  
Nombre y apellido entrevistadores: Andrea Alarcón V 
La entrevistada nos comunicó que adquiere un calzado de 
vestir por temporadas, esto es aproximadamente cada 3 
meses. Su gasto para la adquisición de estos es en promedio 
de 200 a 250 soles. Las principales incomodidades que tiene 
cuando usa tacones altos son casi siempre que estos le ajustan causándole heridas y que al 
caminar sienta que le golpean los riñones. Afirmo que cuenta con problemas para combinar su 
calzado con sus diferentes atuendos sobre todo si no son colores neutros y son limitadas las 
combinaciones que puede realizar. Al mostrarle el producto, quedó fascinada por la 
innovación ya que no se puede encontrar en el mercado peruano. No obstante, indica que le 
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gustaría encontrar otros colores, especialmente en negro pues le daría un mayor uso al poder 
combinarlo con mayores estilos. Asimismo, le gustaría encontrar variedad de colores y diseños 
para poder utilizar nuestros zapatos en diferentes situaciones. Le encanta la idea de que los 
zapatos y los tacos se vendan por separado para que sea ella misma quien decida cuales 
adquirir según su preferencia, con lo cual concluye con que si compraría nuestros tacones.     
El precio que estaría dispuesta a pagar por los zapatos seria de 250 soles y los tacones por 
separado a un precio de 40 soles. Por otro lado, respecto al descuento otorgado por la 
devolución de un tacón usado, considera que este beneficio es interesante y que contribuiría a 
fidelizar al cliente. De igual manera al presentar nuestro producto en una caja reciclable hace 
que sienta que contribuye con el medio ambiente dada la necesidad que presenta actualmente. 
En cuanto a la manera de comprar el calzado, recomienda que sea mediante un local para 
poder tener contacto con el producto, probárselo y ver mayores modelos, pero también 
mediante redes sociales y realizar delivery cuando ya conozca más de este.   
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 19 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Jasmin Fassioli 
Actividad: Estudiante y practicante 
Nombre y apellido entrevistadores: Andrea Alarcón V 
La entrevistada nos comunicó que realiza compras fuertes dos 
veces al año en donde adquiere tacos formales entre otras 
prendas., el monto destinado para estos son 400 soles. 
La principal incomodidad al utilizar calzado alto es el dolor 
que estos generan al estar mucho tiempo de pie y en 
movimiento. Asimismo, presenta problemas para combinar sus zapatos con su atuendo ya que 
utiliza diversos estilos y es difícil que un mismo zapato se pueda combinar con estos. Le 
pareció espectacular la idea de contar con un zapato de tacón removible, ya que podría usar un 
mismo calzado para asistir al trabajo y luego a la universidad disminuyendo la incomodidad de 
239 
 
cargar dos en su bolso.  Estaría dispuesta a pagar alrededor  de 200 soles por los tacos y 
zapatos y los tacos únicamente a 50 soles. Usualmente la persona que le acompaña a comprar 
el zapato es su mamá y realiza los pagos con tarjeta. Nos recomendó explicar mejor la idea del 
descuento que se va a otorgar por devolver los tacos usados y gastados, ya que al inicio pensó 
que iba a utilizar el zapato en su totalidad utilizado por otra persona. Pero al explicarle con 
mayor detalle le gustó la idea. Las cualidades que busca en nuestro producto es que el número 
de taco sea alrededor de 10 u 11 para que se note claramente que los lleva puestos sino no 
habría diferencia utilizarlos. Valora más el diseño que la comodidad, y prefiere que los colores 
sean neutros y de un solo tono. Al presentar nuestro producto en una caja biodegradable siente 
que hay un compromiso con la preservación del planeta y que esto serviría para que sea una 
tendencia y mayores personas lo prefieran. 
Le parece importante la tienda física ya que es un producto que necesita verlo y probárselo, 
pero la primera impresión debe ser mediante una red social, preferiblemente Instagram. 
Conclusión: Sí valida el problema. 
Entrevista 20 
 
Tipo de entrevistado: Usuario  
Nombre y apellido entrevistado: Ivette Del Valle Rojas 
Actividad: Estudiante y practicante 
Nombre y apellido entrevistadores: Andrea Alarcón V 
La vestimenta en su centro de trabajo es formal y encuentra un 
problema desafiante el utilizar calzado alto. Nos comentó que 
según la política de la empresa se debe utilizar taco 5 a más, y 
le es incómodo el tener que cargar varios zapatos para cuando 
salga del trabajo o tenga que asistir a una reunión más 
importante.  Actualmente cuenta con 10 pares de zapatos de diferentes números de taco, y 
usualmente gasta en promedio entre 100 y 200 soles dependiendo del material del producto y 
los beneficios que encuentra.  Afirma que utiliza ambos medios de pago, tanto efectivo como 
con tarjeta para realizar sus compras. Respecto a los atributos que más valora el calzado es el 
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material ya que el producto tendría una mayor vida útil, y también el acabado debe verse 
pulcro.  Valora la rapidez con la que podría cambiar su estilo al intercambiar los tacones con 
un solo producto, además que la haría sentir más segura para afrontar diversas situaciones 
improvisadas en su vida. La idea le parece muy buena por la comodidad no solo al utilizarnos 
sino también al facilitar su vida, lo que recomienda es que cuente con un buen ajuste porque 
de separarse el tacón del zapato le restaría valor. Asimismo, estaría dispuesta a pagar por el un 
mínimo de 150 soles, pero este valor incrementaría dada la variedad de tamaños de tacones 
que podamos ofrecer para combinarlos. 
Conclusión: Sí valida el problema. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ANEXO 4. Intención de compra por parte del Señor Luis Alberto Soto Arroyo  
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